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internet (ISP) en la prestación de servicios como medio para la toma de decisiones en 

las zonas rurales del cantón Ambato tiene como objetivo determinar la rentabilidad y 

su incidencia en la toma de decisiones de las empresas de internet (ISP), para el 

establecimiento de los costos por la prestación de este servicio en las zonas rurales del 

cantón Ambato. La metodología utilizada fue descriptiva, cualitativa – cuantitativa ya 

que se orienta hacia el problema, describe sus elementos y los investiga a profundidad. 

El instrumento utilizado es la encuesta, mediante el planteamiento de un cuestionario 

que permite la investigación de campo, sirve para tener una visión amplia respecto a 

las ventajas y desventajas de obtener el servicio como proveedor de ISP. Por lo que se 

considera la aplicación modelo de organizacional que le permita el mejoramiento de 

la rentabilidad para la correcta toma de decisiones.  
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ABSTRACT 

 

The present research project with the issue of the profitability of Internet companies 

(ISP) in the provision of services as a means of decision making in rural areas of 

Ambato canton is aimed at determining the profitability and its impact on the taking 

of decisions of Internet companies (ISP), for the establishment of costs for the 

provision of this service in rural areas of Ambato canton. The methodology used was 

descriptive, qualitative - quantitative since it is oriented towards the problem, describes 

its elements and investigates them in depth. The instrument used is the survey, by 

proposing a questionnaire that allows field research, it serves to have a broad view 

regarding the advantages and disadvantages of obtaining the service as an ISP 

provider. For what is considered the organizational model application that allows the 

improvement of profitability for the correct decision making. 
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CAPÍTULO I 

INTRODUCCIÓN 

 

1.1 Justificación 

1.1.1 Justificación teórica 

Hoy en día el uso de internet es considerado como una herramienta imprescindible y de 

mucha importancia en cualquier espacio, esta es una significativa fuente de información 

como también de comunicación que permite a los usuarios obtener información de todo 

el mundo a través de páginas. En los últimos años la tecnología ha transformado la 

sociedad incluyendo a las empresas que utilizan el mencionado sistema como parte de su 

estrategia con el propósito de mejorar la toma de decisiones dentro de un mercado 

específico competitivo.  

Paztuña (2014) menciona que la función principal de un ISP es proveer al cliente acceso 

a la Internet, adicionalmente puede ofrecer una serie de servicios de red como: correo 

electrónico, web hosting, resolución de nombres (DNS), transferencia de archivos, voz 

sobre IP, etc. El presente proyecto permitirá atender a las zonas rurales y de difícil acceso 

del cantón Ambato, basándose en los datos arrojados del estudio de demanda efectuado a 

un segmento de la población, y de cuyo análisis se desprende los requerimientos del 

mercado para su implementación, aun tomando en cuenta los costos de operación y de 

mantenimiento que este provoca en el sector. 

Los Proveedores de Acceso a Internet (ISP) permiten a los usuarios conectarse a la red y 

en la actualidad existen ya pocos Proveedores de Acceso puros, ya que el negocio de 

acceso ofrece un valor añadido reducido y con pocas posibilidades de crecimiento de 

acuerdo a los servicios que ofrezca la demanda incrementa. Los motivos por los que 

consideramos que este modelo de negocio ofrece menores posibilidades de crecimiento 

son la ralentización en la penetración de Internet dado que sus ingresos suelen depender 
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exclusivamente del número de clientes conectados, con gran competencia en el mercado, 

que hace que los ingresos medios vayan cayendo de forma constante y el desarrollo cada 

vez es menor por los modelos de acceso gratuitos de la competencia (Fernández, 2016). 

, que hace que los ingresos medios vayan cayendo de forma constante y el desarrollo cada 

vez es menor por los modelos de acceso gratuitos de la competencia (Fernández, 2016). 

Que hace que los ingresos medios vayan cayendo de forma constante y el desarrollo cada 

vez es menor por los modelos de acceso gratuitos de la competencia (Fernández, 2016). 

Las nuevas tecnologías de la información han sido parte esencial de los recientes cambios 

dramáticos en la economía y la sociedad. La tecnología está produciendo una 

convergencia mundial, esta explosión internacional de teléfonos móviles, y pronto de 

teléfonos inteligentes, llevará a Internet  y a la información transmitida por Internet a todos 

los rincones del planeta (Mahbubani, 2012). El estudio implica un conocimiento de todo 

el proceso productivo, la instalación de puntos de acceso, su disponibilidad, los insumos 

usados en la producción, la tecnología usada, los procesos de operación, la configuración 

y control. 

Sánchez (2017) señala que la propuesta organizacional para las empresas, en este punto, 

se hace una consideración de las necesidades administrativas de los proveedores de 

internet, desde la identificación del estilo de dirección, hasta el equipo de trabajo, tipo de 

personal y las funciones que deben desempeñar para que la empresa funcione. Asimismo, 

se considera la remuneración, los tipos de incentivos y otros aspectos laborales como 

también los aspectos legales para hacer realidad la constitución, permisos, normas, 

reglamentaciones y leyes tanto locales como nacionales, que tengan relación con la 

actividad que se piensa realizar.  

Para (Serrano Santoyo & Martínez Martínez, 2003) todos estos cambios han acentuado la 

separación  (brecha) de los sectores sociales de bajos ingresos respecto de aquellos con 

mayores ingresos  con posibilidades  opciones de acceso a la información. Solo un bajo 

porcentaje de la población mundial ha sido beneficiado de las bondades de la tecnología, 

solo unos cuantos son los que tienen acceso a toda la gama de servicios que esta ofrece.  
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Villanueva (2015) señala que esta condición es conocida como la brecha digital. A pesar 

de que cada modelo de negocio desarrollado a través de Internet tiene sus peculiaridades, 

a la hora de realizar un análisis financiero detallado es posible encontrar una serie de 

pautas comunes a todos ellos. En un primer momento parecería que la característica 

común de las compañías de Internet es que todas pierden dinero, y, además la percepción 

del mercado es que cuanto más dinero pierdan, mejor. Nada más lejos de la realidad; 

Existen grandes compañías de Internet que ya son muy rentables, como Yahoo!, eBay o 

AOL. Aquellas que no ganan dinero siguen una estrategia absolutamente centrada en 

obtener la mayor rentabilidad en su negocio a largo plazo. El arma principal para 

conseguirlo son las economías de escala, comunes a todos los negocios de la red. 

El acceso a la información al conocimiento se ha convertido en una herramienta 

importante para que los países o grupos sociales evolucionen a mejores niveles de 

desarrollo. La brecha digital necesita ser medida no solo en términos del número de 

teléfonos, número de computadoras  sitios de internet, sino también en términos de 

opciones, facilidades  de  costos adecuados  para el acceso a la red  a programas de 

capacitación  educación que permitan optimiza el uso de la infraestructura instalada  

(Serrano Santoyo & Martínez Martínez, 2003). 

La conexión a Internet de la que todos dependemos está cambiando, ahora que el negocio 

como operador de Proveedor de Servicios de Internet Inalámbrico (WISP) y los 

proveedores de internet inalámbrico ha llegado para ganar cuota de mercado. La mayoría 

de las personas y empresas obtienen servicio de Internet a través de una compañía 

telefónica o de cable que ya ofrecen conexiones físicas a los hogares y empresas. 

Por lo tanto, la investigación es importante debido que la valoración de las empresas hoy 

en día los negocios se centran en Internet y se basan en los mismos principios de 

valoración de cualquier otra compañía, aunque con las diferencias típicas que caracterizan 

a un sector determinado en relación a los otros.  

Estos pasos deben ser de aplicación en la valoración de las compañías de Internet. En 

todos los casos es fundamental entender claramente cuál es el plan de negocio de la 
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empresa y cómo ésta va a generar liquidez suficiente para que su rentabilidad supere a su 

coste del capital como también impulsar a una buena toma de decisiones. Es decir, el 

análisis de las empresas sin beneficios y con flujos de caja negativos debe centrarse en la 

forma en que dichas empresas crean valor, sabiendo que al final lo que importa es el 

potencial de ingresos y su capacidad para convertirlos en rentabilidad positiva para las 

zonas rurales del cantón Ambato. 

1.1.2 Justificación metodológica 

La presente investigación tendrá una modalidad o enfoque cuali-cuantitativo, con el 

objetivo de determinar la rentabilidad y su incidencia en la toma de decisiones de las 

empresas de internet (ISP), para el establecimiento de los costos por la prestación de este 

servicio en las zonas rurales del cantón Ambato y cubrir todas las necesidades de la 

investigación tanto en su momento de análisis teórico como en el diagnóstico con base en 

el nivel empírico del conocimiento. La metodología del presente trabajo se define en 

varias etapas las cuales se describen a continuación: 

 En la primera etapa tenemos la investigación documental teórica a través de la búsqueda 

exhaustiva y detallada de la literatura sobre el tema investigado y con fuentes de 

información documentales, logrando definir, conceptualizar, analizar todos los términos 

que se van a utilizar en este trabajo como son: brecha digital, los costos del servicio, la 

rentabilidad, etc. 

La segunda etapa, una vez abordado el marco teórico, es el estudio empírico a través de la 

metodología de la investigación describiendo todos los aspectos relacionados a este tema 

como son: tipo, modalidad, nivel o tipo de investigación, las fuentes de información, 

técnicas de recolección de información a través de la entrevista y encuesta, 

conceptualización de las variables, la población y muestra seleccionada. Se explica las 

técnicas para analizar los datos. 

En la tercera etapa se expondrán los resultados obtenidos a través de las encuestas a los 

actores de la investigación, utilizando para el efecto el SPS con el cual se permitirá realizar 

el análisis estadístico. 
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Cuarta etapa en la que se emiten conclusiones y recomendaciones de la investigación 

realizada y se aplicará un modelo operativo. 

1.1.3 Justificación práctica 

El presente estudio sobre la BRECHA DIGITAL de los ISP (sigla en inglés de Internet 

Service Provider)  la prestación de servicios de internet, es el problema principal para los 

cuales actúan las empresas para satisfacer la necesidad del servicio de internet de las zonas 

urbano marginales del cantón Ambato, adicional a esto no se conocen los verdaderos  

costos en los cuales se están incurriendo en la actividad normal del negocio  que generan 

la prestación de este servicio, ya que no se lleva el control de todo sino de lo más relevante 

por lo que no permite tener una información precisa lo cual trae como consecuencia una 

deficiente rentabilidad por el prestador del servicio.  

Para la elaboración de la investigación se cuenta con todos los recursos, tanto físicos, 

como tecnológicos y financieros, con los que se puede llevar a cabo el proceso de 

investigación para tal fin. Por otra parte, se fundamenta con los datos de estudios 

relacionados al tema, los cuales avalan los datos procesados; también se pretende estudiar 

en todos sus aspectos para que sirvan de base en futuros estudios direccionados al 

desarrollo de las empresas proveedoras de internet. 

Para sustentar este tema se ha recurrido a datos que ayudan a demostrar la importancia de 

las empresas proveedoras de internet y fomentan la economía del país. Por lo tanto, tiene 

el apoyo y disposición de los proveedores de internet como también de los sectores rurales 

del cantón Ambato para acceder a la información necesaria y realizar la investigación, 

además del conocimiento de quien realiza la misma. 

1.1.4 Formulación del problema de investigación 

¿Cómo impacta la rentabilidad de las empresas de internet (ISP) en la prestación de 

servicios como medio para la toma de decisiones en las zonas rurales del cantón Ambato? 
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1.2 Objetivos 

1.2.1 Objetivo General 

Determinar la rentabilidad y su incidencia en la toma de decisiones de las empresas de 

internet (ISP), por la prestación de este servicio en las zonas rurales del cantón Ambato. 

1.2.2 Objetivos Específicos 

 Evaluar la rentabilidad de las empresas de internet para determinación del 

beneficio óptimo de los prestadores de este servicio. 

 Analizar la toma de decisiones, para la optimización de los recursos utilizados en 

la prestación de este servicio. 

 Proponer un modelo de organizacional del sector dedicado a la prestación de este 

servicio que le permita el mejoramiento de su rentabilidad para la correcta toma 

de decisiones. 
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO 

2.1 Revisión de Literatura 

2.1.1 Antecedentes investigativos 

Para elaborar el presente proyecto de investigación se realizó mediante artículos 

científicos relacionados con las variables del tema a investigar para la cual se revisó en 

las revistas Redalyc, catálogo Latindex y base de datos Scielo para su profundización y 

ejecución del mismo. 

De acuerdo a Almeida, Romero y Castro (2011, pág. 7) señalan que al realiza un estudio 

de rentabilidad de un proyecto originado por la utilización de recursos tecnológicos, se 

deben tomar en cuenta los costos originados por la puesta en funcionamiento de dicho 

proyecto, la operación, el mantenimiento, y además se debe efectuar una planificación de 

ingresos originados por los servicios que van a darse dentro del proyecto, con lo que se 

puede obtener la utilidad bruta de la resta de los egresos con los ingresos del ISP. 

Woolcott y Flórez (2014) señalan que los ISP cumplen un rol fundamental en internet 

desde cuando permiten que sus usuarios tengan acceso a los contenidos que hay en la red. 

Gracias a su intervención, es posible la circulación de la información en el medio virtual. 

De manera que como en toda actividad, asumen también como contrapartida, 

responsabilidad por los actos que despliegan en internet. Ante esta realidad que puede 

constatarse en cada una de las conductas desarrolladas por los ISP, surge inmediatamente 

la interrogante sobre cómo aplicar las reglas tradicionales de la responsabilidad por 

eventuales daños que se generen a partir del entorno virtual. 

Chaparro, Olmedo y Gabilondo (Chaparro, 2016) en su artículo “El Indicador de la 

Rentabilidad Social en Comunicación (IRSCOM): medir para transformar” aborda la 

necesidad de contar con un instrumento orientado a evaluar y medir la incidencia de los 

medios desde el punto de vista de la rentabilidad social es indispensable para corregir su 
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deriva; atrapados en la espiral mercantilista obsesionada con la cuenta de resultados y el 

ejercicio del poder.  

Considerando los avances producidos, sigue existiendo una carencia de herramientas 

orientadas a evaluaciones que aborden la rentabilidad de los medios de internet en sus 

funciones sociales y desligadas del exclusivo rendimiento comercial y las mediciones 

cuantitativas de consumo de audiencias. (pág. 48) 

La rentabilidad permite evaluar el costo dentro de los medios de comunicación 

específicamente del servicio de internet y es indispensable que exista un permanente 

control, atención y estudio para brindar una herramienta capaz de ofrecer resultados 

objetivos y comparativos. 

Forero, Bohórquez y Lozano (2008) señalan en su artículo con el tema “Impacto de la 

calidad en la rentabilidad” que son diversos los estudios realizados acerca del impacto de 

la calidad en la rentabilidad de la organización. En el desarrollo de los mismos, se ha 

evaluado la rentabilidad a través de sus indicadores, dentro de los cuales resaltamos: ROA: 

Rentabilidad sobre activos, ROE: Rentabilidad sobre patrimonio, ROI: Rentabilidad sobre 

inversión y ROS: Rentabilidad sobre ventas; al igual que se ha evaluado a través de sus 

variables inductoras: ventas (ingresos) y costos. 

Toda empresa busca sobrevivir, asegurando la rentabilidad del capital y mediante el juego 

de la reinversión, lograr aumentar sus ventas (crecimiento empresarial), con la esperanza 

de obtener mayor nivel de rentabilidad fortalecida para consolidar la supervivencia en el 

largo plazo. (pág. 44) 

El presente artículo contribuye a la investigación que mediante la evaluación de la 

rentabilidad existe la posibilidad de la supervivencia, el crecimiento con una rentabilidad 

fortificada, ya que los fines gerenciales de toda empresa es determinar el marco estratégico 

potenciando a la organización con la finalidad de satisfacer a sus clientes. 

Sánchez (2011) en su artículo con el tema “La Brecha Digital” señala que es necesario 

analizar las condiciones actuales del desarrollo tecnológico en México resulta una 

empresa difícil, en especial por las características del país, cuyo avance en esta materia es 

desigual y disparejo, tanto si pensamos en un espacio social amplio con relación a su 

población (Ciudades y zonas conurbadas), como en uno con menores dimensiones 
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(Municipios). Las características parecieran las mismas, sin embargo no lo son, esto si 

tomamos en consideración los datos poblacionales y las oportunidades de empleo que se 

generan en una comunidad y en otra, si bien ambos espacios son comunidades por las 

interacciones sociales que en ellas se presentan y el sistema político que las constituye, en 

materia de servicios públicos y lo que las Tecnologías de la Información y la 

Comunicación (TIC) pueden facilitar si se presenta un desfase mucho más evidente 

aunque cada vez la brecha de una comunidad tiende a disminuir. 

El fenómeno de la brecha digital es, de carácter indiscutiblemente multifactorial, por lo 

que el abordar uno sólo de los aspectos que la integra no la desaparece, pero si puede 

contribuir a que esta sea un poco menor y queda más que claro que para lograr el éxito a 

estos planes también se necesita que la población se prepare para poder darle uso adecuado 

a estas tecnologías.  (pág. 3) 

Hoy al ser una sociedad de la información como empresa que brinda servicios de internet 

debe garantizar el acceso a la información a todos quienes deseen, una vez verificada sus 

necesidades llega la hora de satisfacer la demanda con tecnología de calidad midiendo el 

costo que este conlleva como también para una toma de decisiones a favor de la empresa. 

Díaz, Messano y Petrissans (Díaz R. M., 2003) en su artículo “La denominada Brecha 

Digital” señalan que es un término resultante de la ausencia de acceso a la información en 

el contexto de la Red. Si se prefiere una conceptualización más amplia y comprensiva, 

puede definírsela como la distancia “tecnológica” entre individuos, familias, empresas, 

grupos de interés, países y áreas geográficas en sus oportunidades en el acceso a la 

información y a las tecnologías de la comunicación y en el uso de Internet para un amplio 

rango de actividades. 

Los efectos de la Brecha Digital se materializan en uno de los cambios sociales más 

significativos en la estructura de las sociedades nacionales contemporáneas y 

empresariales, producto de la rápida emergencia de la Sociedad Global de la Información. 

Sus consecuencias se proyectan, entonces, mucho más allá de la simplificación de una 

división entre aquellos que tienen y los que no tienen acceso a la tecnología, brindando la 

oportunidad a las empresas de llegar y satisfacer la demanda con la perspectiva de obtener 

una buena rentabilidad, evaluando su costo y guiados de la toma de decisiones acertadas. 

(págs. 5-6) 

Las tecnologías de información y comunicación para los proveedores de servicio de 

internet es una oportunidad para ayudar a recibir, transformar y transmitir información, de 
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hecho, es necesario consignar que la sociedad aún no se encuentra desarrollada 

completamente con los temas tecnológicos, y es por ello, que las empresas que brindan el 

servicio buscan obtener una rentabilidad positiva con el menor costo posible. 

Rodríguez (2006) considera que la “Brecha Digital es la diferencia que existe entre 

individuos y sociedades que tienen acceso a recursos tecnológicos de cómputo, 

telecomunicaciones e internet”. La rentabilidad de los negocios de Internet se debe al 

efecto de las economías de escala a pesar de que la elevada inversión inicial sitúa a muchas 

compañías en pérdidas los primeros años. 

 

Gráfico N° 1: Efecto de las economías de Escala en la Rentabilidad 

Fuente: Análisis financiero de las compañías de internet 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

La mayoría de los negocios basa sus ingresos en la publicidad y el comercio electrónico. 

Incluso el negocio de proveedor de acceso a Internet, que en un primer momento sólo 

obtenía los ingresos de la interconexión y del cobro de un porcentaje de la tarifa de la 

llamada local, ahora también obtiene los ingresos derivados de la publicidad una vez que 

ha diversificado su negocio hacia modelos de mayor crecimiento como el de portal.  

De acuerdo a Duchi (2017) señala que hay un buen número de diferentes tipos de 

Proveedores de servicio de Internet disponibles en la actualidad, que incluyen acceso, 

buzón de correo, espacio de servidor, tránsito, virtual y gratuito como: 

 ISP de Acceso - Emplean una variedad de tecnologías para facilitar la conexión de los 

clientes a su red. Estas tecnologías pueden incluir banda ancha o conexión por línea 

conmutada. Tipos de conexiones permanentes de banda ancha, cable compuesto, 
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servicio de fibra óptica (FiOS), DSL (Digital Subscriber Line) y satélite. Una cantidad 

de proveedores de acceso también proporcionan email y servicios de servidores. 

 ISP de Buzón de correo - Ofrecen servicios de servidor de buzón de email y servidores 

de email para enviar, recibir y almacenar email. Muchos ISP de buzón de correo son 

también proveedores de acceso. 

 ISP de Servidores - Ofrecen email, Protocolo de Transferencia de Archivos (FTP), 

servicios de servidores web, máquinas virtuales, servidores de cloud y físicos. 

 ISP de Tránsito - Proporcionan grandes cantidades de ancho de banda necesarias para 

conectar los ISP de servidores y acceder de manera conjunta a los ISP. 

 ISP Virtuales (VISP) - Compran servicios de otros ISP para permitir a los clientes el 

acceso a Internet.  

 ISP gratuitos (freenets) - Proporcionan servicio de forma gratuita y a menudo 

muestran anuncios mientras los usuarios están conectados. (pág. 30) 

La apertura comercial y la competencia global han hecho que las empresas adopten 

estrategias que les permitan ser más competitivas en un mercado más exigente, por lo cual 

se busca que las empresas puedan contar con un sistema de costos que le permita conocer 

de manera adecuada los costos reales y con esto buscar que se genere información 

apropiada, oportuna y adecuada a los cambios del mercado para que sea una herramienta 

para la toma de decisiones. La empresa de servicios de internet por cable sufre una 

descompensación respecto al número de clientes, debido que es un servicio sensible y se 

puede adquirir y/o dejar en cualquier momento que se desee. 

Esta situación es un problema notable para la empresa ya que como todas las empresas 

del mercado deben establecer un precio del producto para su venta, es por eso que el 

estudio a desarrollar pretende conocer el número óptimo de clientes que se debe establecer 

al aumentar o disminuir el precio del servicio y el precio optimo que se debe establecer al 

aumentar o disminuir la demanda del servicio. 

Cantero y Cardeñosa (2016) precisan que la empresa como ente económico y social tiene 

interés por ser eficiente y adaptarse continuamente a los cambios que se desencadenan en 

el entorno en el orden social, económico y tecnológico. Para llevar a término esta 

adaptación, no es suficiente el empleo de las técnicas clásicas, sino que deben formularse 

herramientas novedosas que faciliten este proceso. Con el cursar de los años las empresas 

han emergido sobre el entorno desarrollando habilidades de adaptación a cualquier 

situación que se presente; teniendo en cuenta que encaminarse cada día a idear alternativas 

buscando formas de financiamiento, reducir gastos, reordenar procesos todo con el 
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propósito de optimizar recursos para incrementar al máximo la eficiencia para alcanzar 

los resultados propuestos y llevar su rentabilidad al camino del éxito y la calidad máxima 

del servicio. 

Conde y Rojo (2016) señalan que al hablar sobre temas de rentabilidad y eficiencia de las 

empresas en sus diferentes sectores, esto nos conlleva a cuestionar que desde la aparición 

de Internet en el año 1983, el número de computadores conectados a la red crecía año a 

año de forma exponencial. Sin embargo, el potencial real de Internet para generar 

beneficios económicos, no fue tenido en consideración hasta 1995, cuando la empresa 

Netscape, una pequeña compañía de software para Internet que desarrolló uno de los 

navegadores web más populares de la historia, recibió una sustancial oferta pública por 

sus acciones, cuyo precio alcanzó unos valores notablemente altos comparados con su 

volumen de negocio. A partir de este momento, empezaron a surgir centenas de compañías 

con el apellido punto-com que, de forma rápida, y sin tan siquiera haber demostrado la 

viabilidad del proyecto, conseguían obtener sustanciales cantidades de dinero con la venta 

inicial de sus acciones.   

2.1.2 Fundamentos teóricos 

2.1.2.1 Descripción conceptual de la Variable Dependiente 

Finanzas 

Andrade (2014) en su artículo define a las finanzas que: 

Son las actividades relacionadas con los flujos de capital y dinero entre individuos, 

empresas, o Estados. Por extensión, también se denomina finanzas al análisis de 

estas actividades como especialidad de la economía y la administración, es decir, 

a una rama de la economía que se dedica de forma general al estudio del dinero, y 

particularmente está relacionado con las transacciones y la administración del 

dinero en cuyo marco se estudia la obtención y gestión, por parte de una compañía, 

un individuo, o del propio Estado, de los fondos que necesita para cumplir sus 

objetivos, y de los criterios con que dispone de sus activos; en otras palabras, lo 

relativo a la obtención y gestión del dinero, así como de otros valores o sucedáneos 

del dinero, como lo son los títulos, los bonos, etc. (pág. 36) 
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Para González (2017) señala que: 

Las finanzas son las actividades relacionadas con el intercambio de distintos 

bienes de capital entre individuos, empresas, o Estados y con la incertidumbre y 

el riesgo que estas actividades conllevan. Se le considera una rama de la economía 

que se dedica al estudio de la obtención de capital para la inversión en bienes 

productivos y de las decisiones de inversión de los ahorradores. Está relacionado 

con las transacciones y con la administración del dinero. (pág. 35) 

Las finanzas permiten estudiar la manera en que los recursos escasos se asignan a 

través del tiempo, lo cual da la opción de elegir cuando invertir controlando y 

aprovechando los beneficios para que la empresa se desarrolle en el entorno 

competitivo. Esta área tiene como finalidad la expansión de los recursos materiales 

como monetarios y se ocupa de manejar adecuadamente las ventas y los gastos 

apoyados de la contabilidad como herramienta clave para obtener una buena 

rentabilidad cabe mencionar que también se centra en los recursos financieros de 

rentabilidad y liquidez acorde a las necesidades de la empresa. 

 

Administración financiera 

Según Ortega (2018):  

La Administración Financiera se define por las funciones y responsabilidades de 

los administradores financieros. Aunque los aspectos específicos varían entre 

organizaciones las funciones financieras clave son: La Inversión, el 

Financiamiento y las decisiones de dividendos de una organización. Los fondos 

son obtenidos de fuentes externas e internas de financiamiento y asignados a 

diferentes aplicaciones. Para las fuentes de financiamiento, los beneficios asumen 

la forma de rendimientos reembolsos, productos y servicios. Por lo tanto, las 

principales funciones de la administración financiera son planear, obtener y 

utilizar los fondos para maximizar el valor de una empresa, lo cual implica varias 

actividades importantes. Una buena Administración Financiera coadyuva a que la 

compañía alcance sus metas, y a que compita con mayor éxito en el mercado, de 

tal forma que supere a posibles competidores. (pág. 25) 

 

Para Scan (2018) la administración financiera es el área de la administración que 

se centra en decisiones de inversión, manejo de dinero, fuentes de financiamiento, 

administración de activos, control de costos y maximización de utilidades / 

beneficios. Abarca tres aspectos importantes: 
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- Rentabilidad: es la capacidad de producir o generar un beneficio adicional 

(ganancia / utilidad) sobre la inversión o esfuerzo realizado. 

- Liquidez: es mantener un balance entre las inversiones de corto, mediano y 

largo plazo y la disponibilidad de recursos para cumplir con los compromisos 

financieros inmediatos de la organización. 

- Control de riesgos: Situaciones que ponen en riesgo los objetivos financieros. 

Riesgo es todo aquello que tiene una probabilidad de ocurrencia y que al 

ocurrir puede limitar / afectar el alcance de los objetivos financieros y afectar 

negativamente el valor de los recursos de una organización. (pág. 4) 

El manejo de los recursos monetarios en una empresa es fundamental y se podría 

pensar que es la llave del éxito, por eso dentro de la administración financiera se 

estudia el manejo eficiente del dinero. La administración financiera se auxilia de 

los registros contables y de los procedimientos administrativos, necesitando 

información confiable y oportuna para tomar decisiones adecuadas, ayudando así 

a tener confiabilidad de todas las actividades y acciones en la empresa. 

Rentabilidad  

Zamora y América (2008; Zamora, 2008) señalan que la rentabilidad ha ido 

cambiando con el paso del tiempo como también se han usado diferentes formas 

de expresar y verificar su estado: 

La rentabilidad posee indicadores relevantes para medir el éxito de un sector 

económicamente activo, ya que esta posee una política de dividendos que conlleva al 

fortalecimiento de los elementos económicos. Por lo tanto la rentabilidad no es estática 

sus utilidades se reinvierten adecuadamente fortaleciendo su expansión en capacidad 

instalada, actualización de la tecnología existente, nuevos esfuerzos en la búsqueda de 

mercados, o una mezcla de todos estos puntos según Zamora (pág. 95). 

De acuerdo a  Daza (2016) señala que: 

La rentabilidad puede considerarse, a nivel general, como la capacidad o aptitud de la 

empresa para generar un excedente partiendo de un conjunto de inversiones efectuadas. 

Por lo tanto, se afirma que la rentabilidad es una concreción de un resultado obtenido a 

partir de cualquier tipo de actividad económica, ya sea de transformación, de producción 

o de intercambio, considerando que el excedente aparece en la parte final del intercambio. 

(pág. 268) 

Por ende, hablar de rentabilidad es considerar que la empresa posee la capacidad actividad 

económica para generar réditos financieros o utilidades. La importancia del estudio de la 
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rentabilidad se da en primer lugar con el motivo de obtener beneficios y, en segundo lugar, 

la relación crecimiento rentabilidad es una de las principales líneas de investigación dentro 

del estudio de la estructura financiera como una de las formas de control de la empresa. 

Clases de Rentabilidad 

- Rentabilidad Empresarial 

Desde el punto de vista de varios autores el estudio de la rentabilidad nos orienta a 

observar la realidad de la empresa, sin embargo Castillo (2019) señala que podemos 

realizar la rentabilidad en dos niveles, en función del tipo de resultado y de inversión 

relacionada con el mismo. 

 Así, tenemos como primer nivel de análisis conocido como rentabilidad 

económica o del activo, en el que se relaciona un concepto de resultado conocido 

o previsto, antes de intereses, con la totalidad de los capitales económicos 

empleados en su obtención, sin tener en cuenta la financiación u origen de los 

mismos, por lo que representa, desde una perspectiva económica, el rendimiento 

de la inversión de la empresa. 

 Y un segundo nivel, la rentabilidad financiera, en el que se enfrenta un concepto 

de resultado conocido o previsto, después de intereses, con los fondos propios de 

la empresa, y que representa el rendimiento que corresponde a los mismos, 

(Castillo C. , 2019). 

 

Desde el punto de vista de los dos niveles mencionados la rentabilidad se encuentra 

definida por el apalancamiento financiero mediante una estructura financiera que 

permite ampliar las posibilidades de mantenerse en un buen nivel a la empresa. 
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Factores determinantes de la rentabilidad empresarial (Ghemawat, 1999) 
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Gráfico N° 2: Factores determinantes de la rentabilidad empresarial 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Fuente: Gerencia Estratégica de Costos. 

 

- Rentabilidad Económica 

La rentabilidad económica es una medida referida a un determinado periodo de 

tiempo, del rendimiento de los activos de una empresa con independencia de la 

financiación de los mismos de acuerdo a Toralva y Carhuancho (Carhuancho, 2019). 

Según la enciclopedia de las inversiones (2011) señala que la rentabilidad económica (o 

ratio de rentabilidad económica) mide o calcula la utilidad generada por los activos, pero 

sin tener en cuenta el costo para financiarlos. O sea, lo que nos permite conocer la ratio de 

rentabilidad económica es si el crecimiento de una empresa fue generado gracias a una 

mejora o por el contrario como deterioro del resultado.  

Sánchez (2002) en su investigación nos da a conocer sobre la rentabilidad económica 

y cuál es su cálculo: 

La rentabilidad conocida también como inversión es una medida que permite medir el 

rendimiento de los activos de una empresa cuando depende del financiamiento. De aquí 

que, según la opinión más extendida, la rentabilidad económica sea considerada como una 

medida de la capacidad de los activos de una empresa para generar valor con 

independencia de cómo han sido financiados, lo que permite la comparación de la 

rentabilidad entre empresas sin que la diferencia en las distintas estructuras financieras, 
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puesta de manifiesto en el pago de intereses, afecte al valor de la rentabilidad Sánchez 

(2002, pág. 60). 

Para Ballesta (2016) señala que la rentabilidad económica: 

Se erige así en indicador básico para juzgar la eficiencia en la gestión empresarial, pues 

es precisamente el comportamiento de los activos, con independencia de su financiación, 

el que determina con carácter general que una empresa sea o no rentable en términos 

económicos. Además, el no tener en cuenta la forma en que han sido financiados los 

activos permitirá determinar si una empresa no rentable lo es por problemas en el 

desarrollo de su actividad económica o por una deficiente política de financiación. (pág. 

16) 

La rentabilidad económica es el beneficio que obtiene de la empresa por las 

inversiones que realiza, ya que se movilizan por medios materiales, humanos y 

financieros con el fin de obtener resultados que generen valor o su rendimiento sea 

positivo para la empresa.  

Cálculo de la Rentabilidad Económica 

Para Acosta (2017) señala que definir: 

Un indicador de rentabilidad económica nos encontramos con tantas posibilidades como 

conceptos de resultado y conceptos de inversión relacionados entre sí. Sin embargo, sin 

entrar en demasiados detalles analíticos, de forma genérica suele considerarse como 

concepto de resultado el Resultado antes de intereses e impuestos y como concepto de 

inversión el Activo total a su estado medio. (pág. 35) 

 

𝑹𝑬 =
𝑅𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡𝑎𝑑𝑜 𝐴𝑛𝑡𝑒𝑠 𝑑𝑒 𝐼𝑛𝑡𝑒𝑟𝑒𝑠𝑒𝑠 𝑒 𝐼𝑚𝑝𝑢𝑒𝑠𝑡𝑜𝑠

𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑎 𝑠𝑢 𝐸𝑠𝑡𝑎𝑑𝑜 𝑀𝑒𝑑𝑖𝑜
 

El resultado antes de intereses e impuestos suele identificarse con el resultado del 

ejercicio prescindiendo de los gastos financieros que ocasiona la financiación ajena y 

del impuesto de sociedades. Al prescindir del gasto por impuesto de sociedades se 

pretende medir la eficiencia de medios empleados con independencia del tipo de 

impuestos, que además pueden variar según el tipo de sociedad según menciona  

Acosta (2017). 
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 Margen 

𝑴𝒂𝒓𝒈𝒆𝒏 =
𝑅𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡𝑎𝑑𝑜

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠
 

 

De acuerdo a Ballesteros (2016) considera que el margen mide el beneficio obtenido 

por cada unidad monetaria vendida, es decir la rentabilidad de las ventas. Los 

componentes del margen pueden ser analizados atendiendo bien a una clasificación 

económica o bien una clasificación funcional. 

 

 Rotación 

𝑹𝒐𝒕𝒂𝒄𝒊ó𝒏 =  
𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠

𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜
 

 

La rotación del activo mide el número de veces que se recupera el activo vía ventas, o 

expresado de otra forma, el número de unidades monetarias vendidas por cada unidad 

monetaria invertida. De aquí que sea una medida de la eficiencia en la utilización de 

los activos para generar ingresos. No obstante, una baja rotación puede indicar a veces, 

más que eficiencia de la empresa en el uso de sus capitales, concentración en sectores 

de fuerte inmovilizado o baja tasa de ocupación. 

- Rentabilidad Financiera 

Según Sánchez (2002) nos explica lo siguiente sobre la rentabilidad económica y su 

forma de cálculo: 

La rentabilidad  es una medida financiera que se encuentra referida a un determinado 

periodo de tiempo, del rendimiento obtenido por esos capitales propios, generalmente con 

independencia de la distribución del resultado. La rentabilidad financiera puede 

considerarse así una medida de rentabilidad más cercana a los accionistas o propietarios 

que la rentabilidad económica. Además, una rentabilidad financiera insuficiente supone 

una limitación por dos vías en el acceso a nuevos fondos propios. (pág. 31) 
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Según Hoz (2014) define que la rentabilidad financiera o de los fondos propios, 

denomina en la literatura anglosajona retum on equity (ROE). 

Es una medida, referida a un determinado periodo de tiempo del rendimiento obtenido por 

los capitales propios, generalmente con independencia de la distribución del resultado. Por 

tanto, la rentabilidad financiera puede considerarse también una medida de rentabilidad 

que permite a los accionistas o propietarios identificar el crecimiento económico como 

también ayuda a maximizar el interés por nuevas alternativas para fortificar la 

rentabilidad. (pág. 95) 

La rentabilidad financiera compara el beneficio que queda para el propietario con los 

recursos financieros arriesgados por el mismo, sin embargo, el inversionista o 

accionista relaciona el beneficio  que obtiene de la actividad económica con los 

recursos utilizados para obtener el incremento de la rentabilidad. 

Cálculo de la rentabilidad Financiera 

 A diferencia de la rentabilidad económica, en la rentabilidad financiera existen menos 

divergencias en cuanto a la expresión de cálculo de la misma. La más habitual es la 

siguiente: 

 

𝑅𝐹 =
𝑅𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡𝑎𝑑𝑜 𝑁𝑒𝑡𝑜

𝐹𝑜𝑛𝑑𝑜𝑠 𝑝𝑟𝑜𝑝𝑖𝑜𝑠 𝑎 𝑠𝑢 𝑒𝑠𝑡𝑎𝑑𝑜 𝑚𝑒𝑑𝑖𝑜
 

“El resultado la expresión más utilizada es la de resultado neto, considerando como 

tal al resultado del ejercicio. Otros conceptos de resultado, siempre va después de 

intereses, que se suelen enfrentar a los fondos propios para obtener la rentabilidad 

financiera” (Cárdenas, 2017, pág. 15). 

Estrategias de rentabilidad 

Para lograr un alto rendimiento se utilizan estrategias centradas en 3 ejes en la que las dos 

primeras tienen un efecto inmediato y la tercera es a mediano plazo. 

- Estrategias de eficiencia 

- Estrategias de vinculación 

- Estrategias de renovación 
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Referente a la estrategia de eficiencia, esta busca la mejora de los atributos del producto 

al mercado, el mejorar la estructuración de los costes y a su vez una mejor utilización de 

los activos. 

Las estrategias de vinculación van en busca de aumentar el valor percibido por lo que 

involucra a los clientes, prescriptores y agentes relacionados. Por último, las estrategias 

de renovación buscan la expansión de oportunidades de la organización a fin de mejorar 

en el mercado la aceptación del producto según menciona Bierwirth (2013, pág. 150). 

 

Utilidad Contable  

León (2001) en su investigación señala que “la utilidad contable de la empresa, se estima 

como la diferencia entre los ingresos obtenidos y los costos y gastos causados, durante un 

periodo de tiempo determinado”. 

Para entender de mejor manera León (2001) menciona que “la utilidad contable es el 

resultado de la diferencia de las ventas obtenidas con el costo de ventas y los gastos de 

administración de ventas y financieros” y se presenta la siguiente tabla: 

Tabla N° 1: Ejemplo de utilidad contable 

Estado de Resultados  

  Ventas XXXX 

- CPV XXXX 

= UBV XXXX 

- Gastos Administración XXXX 

- Gastos de Venta XXXX 

- Gastos Financieros XXXX 

= Utilidad Operacional/Contable XXXX 
Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Fuente: Gerencia Estratégica de Costos. 

 

Se habla de utilidad para aludir a la medida de satisfacción del consumidor al adquirir un 

producto o servicio. Dicho en otras palabras, se refiere al interés o provecho que se saca 

del disfrute de un bien o un servicio, y que por lo tanto determina la medida en que dicho 

bien es deseado llamada demanda. De esta manera en cuanto mayor sea la utilidad que 

presente un bien o un servicio, mayor será la demanda lo cual permitirá alcanzar a las 

empresas importantes niveles en el mercado   
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Utilidad Neta  

Arias (2016) en su investigación señala que la Utilidad Neta tiene por 

finalidad exponer el rendimiento total de la empresa respecto a la utilización 

máximo de sus recursos. Como también, es considerada como el resultado de 

restar a la utilidad operativa los gastos financieros y los impuestos del periodo. Es 

decir, el resultado final que considera ingresos menos todos los gastos. El monto 

resultante de esta operación sirve para calcular los beneficios a cada uno de los 

accionistas de la empresa (pág. s/p). 

Gitman y Chad (2012; p.75) señala que la utilidad neta indica “el porcentaje que 

queda de cada dólar de ventas después de que se dedujeron todos los costos y 

gastos, incluyendo intereses, impuestos y dividendos de acciones preferentes”. 

Tabla N° 2: Ejemplo de utilidad neta. 

Estado de Resultados  

  Ventas XXXX 

- CPV XXXX 

= UBV XXXX 

- Gastos Administración XXXX 

- Gastos de Venta XXXX 

- Gastos Financieros XXXX 

= Utilidad Operacional/Contable XXXX 

- 15% Part. de Trabajadores XXXX 

- 25% Impuesto a la Renta  XXXX 

= Utilidad Neta XXXX 
Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Fuente: Gerencia Estratégica de Costos. 

Es decir, el margen de utilidad neta indica la tasa de utilidad obtenida de las ventas 

y de otros ingresos. 

Factores de rentabilidad en las decisiones financieras 

De acuerdo a González (2015) menciona la importancia de los siguientes factores 

de rentabilidad para una buena toma de decisiones.  

- Intensidad del capital: Es una relación financiera que mide la capacidad de la 

empresa para utilizar eficazmente sus activos. En consecuencia, la intensidad del 
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capital muestra la cantidad de inversión en activos fijos, que se requiere durante un 

periodo determinado, para producir y generar ingresos por ventas. 

- Modificar las bases de diferenciación: Una empresa se diferencia de las demás en 

su mismo sector por una o más características que hacen que sus clientes elijan sus 

productos. 

 A mayor grado de diferenciación, menos competencia. 

 A menos grado de diferenciación, más competencia y menos ganancias.  

- Ampliar el alcance del producto y el mercado: Cada empresa produce y vende 

concentrándose en determinados clientes, aéreas geográficas y segmentos de mercado. 

Cambiar o ampliar esas variables puede producir innovación y mejora en el 

desempeño de la empresa. 

- Aplicar las capacidades básicas en otras oportunidades de negocio: Son lo que 

una empresa sabe hacer, estas serían con el desarrollo de habilidades, destrezas para 

identificar una capacidad básica.   

- Reutilizar activos estratégicos: Son los que la empresa posee, son cosas, no técnicas. 

Pero pueden ser tangibles o cosas físicas, como talleres, máquinas, terrenos, fábricas 

o intangibles como patentes, marcas, datos de clientes, etc. Esos activos pueden ser 

utilizados para desarrollar nuevas unidades de negocio o aprovechar nuevas 

oportunidades comerciales. 

- Modificar la ejecución y el apoyo: Es la forma en que una empresa llega a los 

clientes, los canales comerciales que usa y los servicios y el apoyo que les presta a sus 

clientes. Modificando cualquiera de estas variables una empresa puede ampliar su 

mercado y/ o su rentabilidad.  

-  Aprovechar la información sobre los clientes: En relación con los clientes se 

recogen conocimientos e información que son potencialmente valioso para el 

desempeño de la empresa. La forma en la que la empresa interpreta y utiliza esa 

información puede ser muy valioso en términos económicos. 

- Crear y aprovechar la comunidad con los clientes: En muchos casos las relaciones 

entre clientes y empresa van más allá de la pura relación económica. Hay cierta lealtad 

de los clientes o inclusive identificación con la marca o la empresa. Esas situaciones, 

relativamente poco frecuente, pueden ser creadas, estimuladas, para crear lazos entre 

clientes y empresa que tengan un componente más fuerte o más profundo que el solo 

intercambio económico. 

-  Modificar la estructura de los precios: Hay varias alternativas en cuanto a la forma 

de cobrar a los clientes. Se puede cobrar por un producto, por un servicio, por una 

membrecía, se puede cobrar directa o indirectamente por un tercero, se puede cobrar 

por un paquete o por cada componente por separado, se puede cobrar un precio fijo o 

se puede cobrar por tiempo, se puede cobrar en efectivo o en especie. 

- Incorporar los proveedores al modelo de negocio: Los proveedores son quienes 

apoyan a los negocios por medio de ellos la empresa tiene una ventaja ya que sus 

innovaciones, calidad y eficiencia permite el desarrollo y elegir al mejor es 

importante. 
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- Integración vertical: es un conjunto de decisiones que se toman y que por su 

naturaleza se sitúan a nivel corporativo de una organización económicamente activa; 

dichas decisiones son las siguientes: 

 Definir los límites que una empresa debería establecer en cuanto a las 

actividades genéricas de la cadena de valor de la producción. 

 Establecer la relación de la empresa con las audiencias relevantes fuera de 

sus límites, fundamentalmente sus proveedores, distribuidores y clientes. 

 Identificar las circunstancias bajo las cuales dichos límites y relaciones 

deberían cambiar para aumentar y proteger la ventaja competitiva de la 

empresa. (González L. y., pág. 397) 

Una rentabilidad adecuada permitirá mantenerse en el mercado y atender al 

crecimiento interno consolidando o mejorando la posición competitiva de la 

empresa. Si obtiene una rentabilidad insuficiente no se hallará en condiciones de 

asegurar la satisfacción de esos factores y su empobrecimiento progresivo 

condenará su desarrollo empresarial y la toma de decisiones, lo que podrá en 

peligro al cabo de cierto tiempo su propia existencia. 

2.1.2.2  Descripción conceptual de la Variable Dependiente 

Administración 

Según Fayohl (2015) señala que siendo la administración la función principal de un 

gerente, este debe ejecutar cuatro funciones claves: Planeación, organización, dirección y 

control. 

En la planeación el gerente debe definir objetivos, establecer estrategias para 

lograrlos y desarrollar planes para integrar y coordinar las actividades. En la 

organización el gerente debe acordar y estructurar el trabajo para cumplir las 

metas de la empresa. En esta función se determinan las tareas a realizar y quien 

las llevará a cabo, como se agruparán, quien le reportará a quien y donde se 

tomarán las decisiones.  

La función de dirección la ejecuta el gerente al trabajar con el personal, y a través 

de ellos cumplir con los objetivos. El gerente motiva, ayuda a resolver conflictos, 

influye en las acciones del personal, escogen canales de comunicación efectivos 

y lidian con el comportamiento del personal. El gerente dirige.  

La última función de la administración o del gerente es el control. Teniendo los 

objetivos y planes establecidos (planeación), tareas y acuerdos estructurales 

definidos (organización), gente contratada, entrenada y motiva (dirección), es 
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necesario que haya una evaluación para observar si todo marcha según lo planeado 

y asegurarse que los objetivos están siendo cumplidos, que el trabajo se está 

llevando a cabo de la manera que debe ser. En la función de control, el gerente 

debe realizar un seguimiento y evaluar el rendimiento, el cual debe compararse 

con los objetivos establecidos. (pág. 5)    

De acuerdo a Estallo (2013) la administración consiste en dirigir los recursos materiales y 

las personas hacia los objetivos comunes de las organizaciones: por lo tanto, la 

administración diseña un ambiente de trabajo para poder alcanzar de forma eficiente los 

objetivos seleccionados. Quien lleva a cabo las tareas de administración son los directivos. 

Estas tareas comportan: 

 Una planificación para establecer los objetivos que se pretenden y las acciones para 

conseguirlos. Ello requiere el establecimiento de un proceso de toma de decisiones 

para seleccionar cursos de acción futuros entre diferentes alternativas. 

 Una organización bien definida, estableciendo los medios materiales y sociales 

necesarios.  

 Una selección e integración del personal para cubrir y mantener cubiertos los puestos 

de la estructura organizativa. 

 Una dirección para influir en las personas que contribuyan a los fines de la 

organización y del grupo, y, por último, 

 Un control para la medición y corrección de las actividades de lo realizado para 

asegurarse que los resultados se den tal y como se habían planificado. (pág. 54) 

Hay que señalar que las funciones de la administración son esenciales a todos los niveles 

de la organización, aunque las habilidades administrativas requeridas sean en función del 

nivel en el que se encuentran. Con estas funciones, todos los directivos persiguen la 

creación de un excedente, es decir, conseguir una relación favorable entre outputs-inputs 

en un periodo determinado y teniendo en cuente una determinada calidad. Para conseguir 

esto se debe combinar. 

 Eficacia: consecución de los objetivos, con 

 Eficiencia: utilización de los mínimos recursos. (pág. 54) 

Se puede conceptuar a la administración como el esfuerzo humano coordinado para obtener 

la optimización de todos los recursos a través del proceso administrativo a fin de lograr los 

objetivos empresariales. Las organizaciones hoy en día cuentan con diversos factores que 

intervienen en el comportamiento y desempeño de la misma, es por ello, que conocer sobre 

administración fortalece el desarrollo empresarial desde el punto de rentabilidad y toma de 

decisiones de acuerdo a Armijo (2017, pág. 56). 
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Por lo tanto, la administración consiste en dirigir la empresa y las personas hacia el logro 

de los objetivos de la entidad con la visión de crecimiento, todo esto siguiendo un proceso 

de 5 pasos que son la planificación, organización, selección e integración del personal, 

dirección y por último el control para la consecución de los objetivos institucionales con 

eficacia y eficiencia. 

Proceso Administrativo 

Jay (2016) señala que el proceso administrativo es un conjunto de pasos o etapas 

necesarias para llevar a cabo una actividad como también define como el conjunto de 

pasos o etapas sucesivas e interrelacionadas entre sí, a través de las cuales se efectúa la 

administración.  

Reyes (2015) en su investigación señala:  

El proceso administrativo es una consecución de fases o etapas a través de las 

cuales se lleva a cabo la práctica administrativa, nace de una necesidad de explicar 

y estructurar toda una función administrativa que tiene como objeto coordinar las 

funciones de la organización basado en la disciplina, orden, flexibilidad, 

creatividad y eficacia. (pág. 56) 

En un mundo globalizado el proceso administrativo se ha convertido en un aspecto 

indispensable de cualquier organización independiente de su tamaño, tal como lo afirma 

(David, 2010): 

Es el arte y la ciencia de formular, implementar y evaluar las decisiones 

internacionales que le permitan la organización alcanzar sus objetivos, ello 

implica integrar a la administración, la mercadotecnia, las finanzas y la 

contabilidad, la producción y las operaciones, la investigación y el desarrollo de 

sistemas computarizados de información para obtener el éxito de la organización. 

(pág. 29) 

Los beneficios del proceso administrativo comprenden: 

 Sentido más claro de la visión estratégica de la empresa 

 Enfoque más definido de lo que es importante estratégicamente 

 Mejor comprensión de un ambiente rápidamente cambiante 
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Por lo tanto, el proceso administrativo se vuelve una herramienta fundamental de la 

administración impulsando con una dirección bien definida. El proceso administrativo 

brinda la oportunidad a las empresas de encontrar su razón de ser, es decir, el proceso nace 

como una necesidad de explicar y estructurar toda una función administrativa que tiene 

como objetivo coordinar las demás funciones de la organización. Además, está basada en 

disciplina, orden, flexibilidad, creatividad y eficiencia. 

Toma de decisiones 

Para Torres (2007) en su investigación 

Afirma que de la calidad de las decisiones depende la capacidad de las organizaciones 

para permanecer en el mercado. Por ello, aprender a tomar decisiones es un factor 

determinante en un proceso de planeación con el propósito de optimizar los recursos y 

capacidades de las organizaciones. (pág. 104) 

Según Drummond (1991) concreta “La toma de decisiones requiere buena información. 

Uno de los más grandes problemas que enfrentan los responsables de tomar decisiones es 

obtener información: Confiable, Relevante y Actualizada”. (pág. 111) 

La toma de decisiones es tan importante que algunos teóricos de la administración 

consideran que la esencia del trabajo directivo. 

Clases de decisiones 

Dentro de este marco se encuentran: 

- Decisiones Programadas: 

En términos de Herrera (1999) considera que “Se toman frecuentemente, es decir son 

repetitivas y se convierte en una rutina tomarlas”. 

Efectivamente, como el tipo de problemas que resuelve y se presentan como cierta 

regularidad ya que se tiene un método bien establecido de solución y por lo tanto ya 

se conocen los casos para abordar este tipo de problemas. Precisamente por ello, los 
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administradores deben generar decisiones programadas para todas aquellas 

situaciones cuya naturaleza lo permitan. 

Davenport y Harris (2007) mencionan: 

Este tipo de decisiones se toma de acuerdo a reglas, políticas o procedimientos 

previamente acordados; la finalidad es facilitar la toma de decisiones en situaciones 

recurrentes y sumamente comunes dentro del entorno propiamente empresarial, puesto 

que limitan o excluyen alternativas. (pág. 53) 

Ciertamente, toda organización si tiene un problema es recurrente y sus elementos que lo 

componen se pueden definir, pronosticar y analizar, entonces se empieza a perfilar como 

una decisión programada; sostiene como una decisión programada sus constantes avisos 

publicitarios en distintos medios sobre todo en televisión, la postulación de esta decisión 

está fundamentada en el hecho de que previamente está definido este punto dentro de sus 

presupuestos, esto debido a que ya es rutinaria la compra de publicidad en los distintos 

medios, por lo tanto los directivos no se concentran en este tipo de decisiones, ya este 

punto esta predefinido y se ejecuta casi por inercia dentro de la empresa, menciona 

Davenport y Harris (2007, pág. 53). 

En cierta medida, las decisiones programadas limitan la libertad empresarial, ya que 

los directivos cuentan con menos espacio para decidir qué hacer. No obstante, el 

propósito real de este tipo de decisiones es liberarnos de la carga que acarrea la toma 

y análisis de decisiones. 

- Decisiones no programadas 

De acuerdo con Herrera (1999) considera que son los que “abordan problemas poco 

frecuentes o excepcionales” 

En este sentido, los mismos autores sugieren que si un problema no se ha presentado 

con la frecuencia suficiente como para que lo cubra una política o si resulta tan 

importante que merece trato especial, deberá ser manejado como una decisión no 

programada. Sin embargo, es propicio mencionar, limitar las decisiones no 

programadas sólo a los casos que verdaderamente lo ameritan. 

Ciertamente como menciona Davenport y Harris (2007)  

Este tipo de decisiones aborda problemas poco frecuentes o excepcionales. Si un problema 

no se ha presentado con la frecuencia suficiente como para que lo cubra una política o si 
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resulta tan importante que merece un tratamiento especial, deberá ser manejado como una 

decisión no programada. (pág. 53)  

 

Por consiguiente, los problemas como la asignación de los recursos dentro de la 

organización, permiten mejorar las relaciones y la toma de decisiones, es decir los 

problemas de mayor magnitud e importancia que enfrenta normalmente requerirán 

decisiones de tipo no programadas. 

Etapas en El Proceso de Toma de Decisiones 

Ivancevich, Lorenzi, Skinner y Crosby (2003) comentan que “el proceso de toma de 

decisiones es un mecanismo que el gestor tiene a su disposición para la consecución de un 

resultado deseado. La toma de decisiones es un proceso secuencial y no un suceso aislado 

y fijo”. 

 

Gráfico N° 3: Procesos de la Toma de decisiones 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Fuente: Gerencia Estratégica de Costos. 

Paso 1: Establecer objetivos y metas específicas. 

La toma de decisiones se realiza siempre en el contexto de unas metas y objetivos. 

Tratándose de organizaciones, es necesario contar con metas y objetivos para cada área 

en la que el rendimiento fluye en la eficacia. 

Elegir una solución

Evaluar las alternativas

Determinar las causas del problema

Determinar las causas del problema

Fijar prioridades

Identificar y definir el problema 

Establecer objetivos y metas específicas
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Paso 2: Identificar y definir el problema. 

Una condición necesaria para una decisión es que exista un problema: si no existieran 

problemas no habría necesidad de tomar decisiones. Los problemas de definen como la 

comprobación de que existe una discrepancia entre una situación deseada y la realidad 

actual. Por tanto, los problemas se hacen patentes cuando se establecen con claridad las 

metas y los objetivos. 

Paso 3: Fijar prioridades. 

No todos los problemas surgen de igual modo. El proceso de toma de decisiones y la 

puesta en práctica de la solución requieren recursos. A menos que los recursos que tiene 

a su disposición sean limitados, la organización deberá priorizar sus problemas. Esto 

significa que ha de poder determinar el grado de importancia de cada problema, lo que 

implica la consideración previa de tres: su urgencia, su impacto y su tendencia al 

agravamiento. 

Paso 4: Determinar las causas del problema. 

Si bien no es posible, sí suele ser difícil y poco atinado pretender solucionar un problema 

cuya causa se desconoce. Una identificación adecuada de las causas sirve para que los 

decisores no intenten resolver un falso problema u otro problema distinto. La búsqueda de 

las causas de un problema suele resultar en una mejor definición del problema real. Las 

causas pueden convertirse en enunciados nuevos, y mejores, del problema que se pretende 

solucionar. 

Paso 5: Elaborar soluciones alternativas. 

Antes de adoptar una decisión han de elaborarse soluciones alternativas para el problema. 

Este paso implica el examen del entorno interno y externo de la organización para 

recolectar información e ideas que puedan conducir a soluciones creativas para el 

problema esta búsqueda se realiza en el marco de ciertas restricciones de tiempo y de 

costes. 

Paso 6: Evaluar las alternativas. 

Una vez elaborada las alternativas hay que evaluarlas y compararlas. En cada situación 

que requiere una solución, el objetivo es elegir las alternativas que producirán los 

resultados más favorables y los menos favorables ello refleja una vez más la necesidad de 

haber fijado previamente los objetivos y las metas, puesto que, al elegir entre diversas 

alternativas, el decisor debería dejarse guiar por las metas y objetivos establecidos. 

Paso 7: Elegir una solución. 

El propósito de la elección de una solución específica es el de resolver un problema para 

alcanzar un objetivo predeterminado. Un punto de gran importancia es que esto significa 

que una decisión no es un fin en sí misma, sino tan solo un medio para un fin. (págs. 167-

170)  
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La toma de decisiones es uno de los grandes desafíos por los que atraviesan los 

empresarios responsables de analizar y resolver los problemas como situaciones que se 

suscitan en las organizaciones; para ello, es necesario contar con buena información, 

oportuna, confiable y relevante de tal manera que las decisiones tengan como resultado 

alcanzar las metas y cumplir con los objetivos de la empresa. 

Tipo de decisiones 

De acuerdo a Huamán (2017) menciona que existen tres tipos de clasificación de las 

decisiones: 

- Decisiones estratégicas o de planificación 

En este tipo de decisión, los que toman las decisiones son los altos directivos quienes se 

remiten a seleccionar los fines, establecer objetivos y planes de largo plazo. En este tipo 

de decisión, la información debe ser de calidad y oportuna ya que el hecho de cometer un 

error puede ser fatal para la empresa. 

- Decisiones programadas 

Este tipo de decisión se efectúan haciendo frente a los problemas que aparecen de forma 

bien definida y rutinarias en las que se pueden predecir analizando los elementos de 

problema. Aquí se da solución haciendo uso de hábitos, costumbres y procedimientos ya 

estandarizados esta no son decisiones inesperadas.  

- Decisiones no programadas  

Son aquellas decisiones que se toman de manera improvisada frente a una situación nueva 

presentada por lo que no son estructuradas ni tiene método preestablecido para hacer frente 

a estos sucesos; para dar solución se utiliza la intuición, el criterio personal y la 

creatividad.  

- Decisiones estructuradas (decisiones programadas) 

Esta es una decisión programada que cuenta de tres fases: utiliza la inteligencia, tiene un 

diseño y se realiza la elección. En esta decisión se utilizan métodos matemáticos y se 

aplican reglas de decisiones. (págs. 53-57) 

Para Hernández (2015, pág. 22) la toma de decisiones “es la llave final de todo el proceso 

administrativo, ningún plan, control, sistema de organización tiene efecto, mientras que 

no venga de una decisión; además, la técnica para llegar a una decisión varía con el tipo 

del problema”.  

Por lo tanto, la toma de decisiones para las empresas es el proceso durante el cual debe 

escoger entre dos o más alternativas, todos y cada uno de los miembros toman decisiones 

de forma constante y algunas decisiones tienen una importancia relativa en el desarrollo 

empresarial. 
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Proveedor Servicio Internet 

 

Según Victoria Bembibre (2009, pág. 10) dice: 

Se trata de empresas o individuos que conectan a usuarios de todas partes del mundo a Internet o a 

una red en particular, brindando acceso y soporte de uso. Este tipo de proveedores tienen un coste 

de uso mensual de acuerdo con el tipo y características de conexión que el usuario desee. Por 

ejemplo, si desea una conexión vía telefónica o vía fibra óptica, o si quiere menor o 

mayor velocidad, o si tal vez el usuario quiere conectarse en forma inalámbrica. 

“Un proveedor de servicio de internet o (ISP en inglés) es una empresa dedicada a ofrecer 

servicios de conexión a internet a usuarios” (ALEGSA.com.ar, 2015). 

 “Un proveedor de servicios de Internet (ISP) es una compañía que ofrece acceso a Internet 

a sus clientes mediante el uso de cobre, fibra óptica, o incluso las comunicaciones por 

satélite” (Penguin., 2010) 

 

En lo particular como estudiante puedo decir que el servicio de internet nos ofrece muchas 

posibilidades, de  comunicarnos con otras personas, investigar y aprender,  la conexión de 

internet a sus  clientes, y  usuarios a través  de diferentes tecnologías. 

Costo de Operación 

Costos de Operación.- Aquí están considerados los costos por operación, mantenimiento y 

administración, que a su vez incluyen personal técnico, equipos informáticos, energía eléctrica, 

vehículos, materiales, suministros, publicidad, gestión de ventas. 

Se ha considerado el mismo valor de los costos de operación por tratarse de una estructura de 

operación y mantenimiento idéntica para cada solución, considerando que el área a servir es común. 

(VIVAR, 2017) 

Hernández D. G.,( 2010) Afirma: 

Los costos de operación son los costos necesarios para que un proyecto comience su 

funcionamiento y se mantenga operando, en estos costos están incluidos los costos de conexión, el 

costo de instalación de equipos cableados estructurados, el costo de adecuación del inmueble y el 

costo de capacitación del personal. (pág. 215) 

Al ofrecer un servicio siempre se generan costos, los cuales son desembolsos monetarios 

que relacionan  a la prestación del servicio directa o indirectamente es por ello que la 

puesta en marcha del ISP  generan costos los que debemos tomar en cuenta ya sean 

administrativos, ventas, y costos de permisos. 

 

https://www.definicionabc.com/tecnologia/usuario.php
https://www.definicionabc.com/tecnologia/fibra-optica.php
https://www.definicionabc.com/general/velocidad.php
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Remuneración 

“Se reconoce como remuneración al pago o retribución de un servicio o trabajo 

establecido en el contrato de trabajo realizado”. (7Graus, 2015) 

Como afirma el autor Ramírez J. I.,( 2006) 

 La remuneración a la prestación de servicios también puede establecerse  a 

través de la contribución marginal a los beneficios, esto mediante el volumen 

de ventas de prestación de servicios persigue un beneficio social, y 

maximización de ganancias. 

 La remuneración al dueño del expendio estará en proporción directa al volumen 

de ventas que este atienda y su contribución a los beneficios, así como a una 

tasa de ganancia que establezca por cada tipo de servicio que venda con base a 

las condiciones competitivas del mercado. (págs. 61,62) 

Siendo de importante información el conocer sobre remuneración y el detalle que cumple 

en el estudio de rentabilidad y toma de decisiones, los ISP están promoviendo a la 

inclusión de la equidad de remuneración en las negociaciones colectivas dentro del control 

de áreas técnicas, de ventas y atención al cliente. 

Elementos para conectarse a Internet 

Ordenador personal 

“El Terminal es el elemento que sirve al usuario para recibir y enviar información. Es un 

ordenador personal de sobremesa o portátil, también puede ser una televisión con teclado 

o un teléfono móvil” (Brigit, 2012). 

Conexión 

“Es el mecanismo de enlace con que una computadora o red de computadoras cuenta para 

conectarse a internet, lo que les permite visualizar las páginas web desde un navegador y 

acceder a otros servicios que ofrece esta red” (Brigit, 2012). 
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Modem 

“Es el elemento que permite establecer la conexión entre nuestro PC y la línea telefónica 

o línea de transmisión. El modem permite pasar de analógico a digital y viceversa” (Brigit, 

2012). 

Proveedor de acceso a internet. 

Una vez tenemos el terminal, modem y la conexión necesitamos que alguien nos 

dé acceso, esta función la proporciona un proveedor de acceso a internet (ISP). 

Un ISP deberá proporcionarte todos los datos necesarios para poder crear una 

configuración correcta en tu PC y así poderte conectar a internet. (Brigit, 2012) 

Navegador. 

Por último necesitaremos un programa que sea capaz de leer la información que hay 

en los servidores de internet, que normalmente está escrita en el lenguaje HTML, y 

presentarla en pantalla formateada. También son capaces ce recoger la información 

que introduce el usuario mediante formulario y enviarla al servidor. (Brigit, 2012) 

2.2 Hipótesis y /o pregunta de investigación 

La rentabilidad de las empresas de internet (ISP) influye significativamente en la 

prestación de servicios como medio para la toma de decisiones en las zonas rurales del 

cantón Ambato 
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CAPÍTULO III 

METODLOGÍA 

3.1 Recolección de la Información 

3.1.1 Población, muestra y unidad de análisis 

La población es un conjunto de personas u objetos que sirven como punto de partida o es 

lo que se desea conocer en una investigación (Serrano, 2017). 

Para Ventura, León (2017), la población es un conjunto de elementos que deben contener 

ciertas características de las que se pretende estudiar. 

Por lo tanto, la población es el objeto de estudio o el punto de partida en la que se va a 

desarrollar una investigación que deberán contener ciertas características dependiendo del 

tema a ser estudiado. Para el desarrollo de la investigación, la población estará constituida 

por la empresa Proveedoras de Internet legales y por las empresas Proveedoras de Internet 

informales en las zonas rurales del cantón Ambato, conformada por: 

Tabla N° 3: Matriz de Población 

Proveedores de Internet legales Total 

CNT 1 

SETEL 1 

MEGADATOS 1 

CONECEL 1 

ETAPA EP 1 

PUNTO NET 1 

TELCONET 1 

UNIVISA 1 

SAITEL 1 

EXTREME 1 

Proveedores de Internet informales  

AGUAIZA QUINAPANTA WHASINGTON JUAN 1 

MOLINA SALAS ROBERTO NOE 1 

ROSADO TORRES HENRRY DAVID 1 

CASTRO PEÑALOZA DENISE ALEJANDRA 1 

LOZADA SALAZAR ERIKA SOFÍA 1 

ASCANTA QUISHPE EDWIN STALIN 1 

TOTAL 16 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 
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Muestra 

Sampieri (2014) manifestaron que “la muestra es un subgrupo de la población de interés 

sobre el cual se recolectarán datos, y que tiene que definirse y delimitarse de antemano 

con precisión”. El análisis de una muestra permite inferir conclusiones susceptibles de 

generalización de estudio con cierto grado de certeza. 

La muestra es parte de los elementos o de un subconjunto de la población que se selecciona 

para el estudio o investigación de esa característica o condición. (Carrillo Flores, 2015) 

Cualquier subconjunto de elementos de una población, será una muestra en el que puede 

extraerse un número indefinido de muestras, que será un requisito fundamental para hacer 

una investigación. Por lo tanto, la muestra para presente investigación está conformada de 

acuerdo a la siguiente tabla.  

Tabla N° 4 : Matriz de Muestra 

Proveedores de Internet  Total 

Formales     10 

Informales       6 

Total     16 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

3.2 Tratamiento de la información 

3.2.1 Estudio descriptivo y exploratorio 

Es necesario comprender los conceptos básicos de los tipos más relevantes para poder 

determinar en qué tipo de investigación esta nuestro estudio:  

Investigación Descriptiva: El objetivo de la investigación descriptiva se lleva a cabo 

cuando queremos mostrar las características de un grupo, de un fenómeno o de un sector 

la misma que se realizará a través de la observación y medición de sus elementos 

(Lafuente, 2008). Esta investigación sigue una lógica descriptiva ya que en ella se busca 

especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro 
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fenómeno que esté sometido al análisis. Mediante el registro de la información se podrá 

analizar e interpretar el comportamiento y procesos de las variables en estudio.  

Para Sierra Guzmán, Martha (2012), la investigación descriptiva, es aquella en la que se 

destacan las características o rasgos de la situación, fenómeno o del objeto de estudio, para 

seleccionar las características fundamentales. 

En este tipo de investigación permitirá desarrollar de forma efectiva describiendo un dato 

informativo, en todos sus componentes principales desde la realidad en las zonas rurales 

del cantón Ambato. 

Investigación Exploratoria: Son las investigaciones que pretenden darnos una visión 

general, de tipo aproximativo, respecto a una determinada realidad. Este tipo de 

investigación se realiza especialmente cuando el objetivo consiste en examinar un tema 

poco estudiado o novedoso (Hernández S. F., 2014).  

Su objetivo es documentar ciertas experiencias, examinar temas o problemas pocos 

estudiados o que no han sido abordados antes, que todos puedan pasar por alto algún 

aspecto en el que el investigador debe sumergirse en los fundamentos del tema abordar 

(Baena, 2014). 

La investigación exploratoria permite darnos una visión general para conocer el contexto 

sobre como la rentabilidad de las empresas de internet (ISP) influyen en la toma de 

decisiones en las zonas rurales del cantón Ambato, como también acede a documentar 

ciertas experiencias para un buen desarrollo.  

Investigación Correlacional. - Este tipo de investigación determinara el grado de 

relación y semejanza, que pueda haber entre dos o más variables, es decir entre 

características o conceptos de un fenómeno. (Rojas, 2015). 

Se puede realizar con un enfoque correlacional en el que se determine el grado de relación 

que existe entre dos o más variables de interés en una misma muestra, ya que se 

recolectarán los datos de los diferentes instrumentos a ser utilizados. (Cárdenas Ayala, 

2013). 
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La investigación correlacional mide básicamente las variables en la que se debe establecer 

el grado de correlación, sin que este pretenda dar una explicación completa de la causa y 

efecto del fenómeno investigado. 

3.2.2 Procesamiento de la información 

El proceso de la información  se  realizara en el entorno de las empresas del sector y se 

recolectará opiniones y comentarios mediante la aplicación de cuestionario – encuestas y 

así obtener información veraz y confiable, de forma escrita con la información cualitativa, 

de forma gráfica la información cuantitativa, finalmente en base a la información 

recolectada se redacta el respectivo análisis e interpretaciones de los resultados, las 

respuestas a las incógnitas investigadas, se detalla las conclusiones dirigidas al 

cumplimiento de los objetivos y recomendaciones apoyadas en las conclusiones 

estableciendo diversas alternativas de toma de decisiones por medio del aporte 

bibliográfico . 
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3.3 Operacionalización de las variables 

3.3.1 Variable independiente: Rentabilidad 

CONCEPTO CATEGORÍAS INDICADORES ÍTEMS TÉCNICA E 

INSTRUMENTOS 

Rentabilidad 

 

La rentabilidad es la 

capacidad de producir o 

generar un beneficio 

adicional a partir de la 

inversión en un 

determinado periodo 

expresado como un 

porcentaje de las ventas o 

de los ingresos de 

operación, de los activos o 

de su capital. 

Inversión 

 

 

 

 

 

 

 

Ventas 

 

𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒𝑙 𝐴𝑐𝑡. =
𝑈𝑡𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜
 

 

 

𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒𝑙 𝑃𝑡. =
𝑈𝑡𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎

𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚𝑜𝑛𝑖𝑜
 

 

𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒𝑙 𝐶𝑎𝑝. =
𝑈𝑡𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎

𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙
 

 

 

 
𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑈𝑡. 𝐵𝑟𝑢𝑡𝑎

=
(𝑉𝑡𝑎𝑠. −𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑣𝑡𝑎𝑠)

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠
 

 

 
𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 

=
(𝑉𝑡𝑎𝑠 − 𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑉𝑡𝑎𝑠 − 𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜𝑠)             

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠
 

 

- ¿Su empresa dispone de permisos 

Autorizados por el CONATEL? 

- ¿La empresa dispone de un número 

considerable de clientes que le 

permita mantener la rentabilidad 

que ha planificado? 

- ¿Este tipo de empresa genera la 

rentabilidad que ha planificado? 

- ¿Se utilizan indicadores 

financieros que permita medir la 

rentabilidad de su empresa? 

Técnica: 

Encuesta 

Instrumento: 

Cuestionario 

Cuadro N° 1: Variable independiente 

Fuente: Investigación bibliográfica 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 
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3.3.2 Variable dependiente: Toma de decisiones 

CONCEPTO CATEGORÍAS INDICADORES ÍTEMS TÉCNICA E 

INSTRUMENTOS 

Toma de decisiones 

 

Es un proceso planeado y 

cooperativo en el cual cada 

participante tiene un papel 

reconocido que cumplir y 

unas obligaciones o tareas 

por ejecutar. Se asignan 

obligaciones para lograr el 

objetivo de la organización 

más que satisfacer 

preferencias individuales, 

aunque frecuentemente 

coinciden ambos efectos.  

Proceso de toma 

de decisiones 

 

Nivel financiero  

 

 

Objetivos fijados a nivel 

estratégico 

 

 

 

 

Acrecentamiento de cartera 

- ¿Las decisiones que se toman a nivel 

financiero contribuyen para alcanzar los 

objetivos estratégicos de la empresa? 

- ¿El Proveedor de servicio utiliza la 

información financiera para la toma de 

decisiones? 

- ¿La toma de decisiones le permite 

establecer estrategias para el incremento de 

ingresos, disminuir gastos y 

acrecentamiento de cartera de clientes? 

- ¿La información financiera es veraz, 

confiable y oportuna para poder tomar 

decisiones? 

- ¿Se dispone de políticas que permita 

mejorar los servicios que oferta y para la 

creación de nuevos servicios? 

  

Técnica: 

Encuesta 

Instrumento: 

Cuestionario 

Cuadro N° 2: Variable dependiente 

Fuente: Investigación bibliográfica 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina
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CAPÍTULO IV 

RESULTADOS 

 

4.1 Resultados y discusión 

En la presente investigación se aplicó un cuestionario, en el cual todos los individuos 

tienen la misma probabilidad de ser seleccionados, obteniendo una población y muestra 

de 6 empresas Proveedoras ISP. 

En lo referente a las técnicas de recolección de datos se procedió a la aplicación de 

encuestas utilizando como instrumento el cuestionario el mismo que permitió obtener 

información sobre la situación del fenómeno en estudio. Una vez concluida la etapa de 

recolección de los datos e información que se obtuvo de las dieciséis empresas 

Proveedoras ISP y los respectivos clientes que adquieren el servicio, se realizó el 

respectivo análisis de los mismos, mediante la técnica de la encuesta siendo utilizado 

como instrumento el cuestionario, consecutivamente culminando la respectiva recolección 

de información necesaria y suficiente para confirmar la cobertura de servicio de internet 

en los sectores urbanos de la ciudad de Ambato mediante una tabulación en Excel. 

Posteriormente se procedió a la aplicación de la verificación de la hipótesis con la 

aplicación del T Student con el objeto de comprobar afirmaciones acerca de las funciones 

de probabilidad, basándose en la comparación entre la serie de frecuencias absolutas 

observadas empíricamente y las correspondientes frecuencias absolutas observadas 

empíricamente y las correspondientes frecuencias absolutas teóricas obtenidas en base a 

la función de probabilidad supuesta en base a la hipótesis nula.   
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 CUADRO COMPARATIVO DE LAS EMPRESAS PROVEEDORAS DE ISP 

 

 

 

 

 

 

 

 

EMPRESAS 
Resultado Antes de 

Intereses e Impuestos 

Activo Total a su Estado 

Medio 
Resultado Ventas 

AÑOS 2017 2018 2017 2018 2017 2018 2017 2018 

MEGADATOS 4048721,01 6118721,28 26165735,4 14293317,9 853699302 6118721,28 73699301,7 102550885 

CONECEL 68566,87 234606575 1409741708 1272006599 68566,87 234606575 1112137073 1108761260 

PUNTO NET 1038573,15 1117122,73 396141,72 441143,98 1038573,15 1117122,73 49040,87 21700,47 

EMPRESA ROA ROE 

AÑOS 2017 2018 2017 2018 

MEGADATOS 16% 0 47% 0 

CONECEL 2% 18% 4% 21% 

PUNTO NET 7% 0% 23% 0% 

TELCONET 3% 8% 9% 20% 

EMPRESAS 

Resultado Antes de 

Intereses e 

Impuestos 

Activo Total a 

su Estado 

Medio 

Resultado Ventas 

  2017 2018 2017 2018 

AGUAIZA QUINAPANTA WHASINGTON JUAN 0,00 0,00 0,00 0,00 

MOLINA SALAS ROBERTO NOE 0,00 0,00 0,00 0,00 

ROSADO TORRES HENRRY DAVID 0,00 0,00 0,00 0,00 

CASTRO PEÑALOZA DENISE ALEJANDRA 0,00 0,00 0,00 0,00 

LOZADA SALAZAR ERIKA SOFÍA 0,00 0,00 0,00 0,00 

ASCANTA QUISHPE EDWIN STALIN 0,00 0,00 0,00 0,00 

EMPRESA

AÑOS 2017 2018 2017 2018

AGUAIZA QUINAPANTA WHASINGTON JUAN 0% 0% 0% 0%

MOLINA SALAS ROBERTO NOE 0% 0% 0% 0%

ROSADO TORRES HENRRY DAVID 0% 0% 0% 0%

CASTRO PEÑALOZA DENISE ALEJANDRA 0% 0% 0% 0%

LOZADA SALAZAR ERIKA SOFÍA 0% 0% 0% 0%

ASCANTA QUISHPE EDWIN STALIN 0% 0% 0% 0%

RE Margen
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Una vez analizado los indicadores de rentabilidad de las empresas que prestan servicios 

de internet formales podemos deducir, que la información económica y financiera que 

presentan hacen que se presente una rentabilidad que le permite trabajar acorde al 

cumplimiento de los objetivos institucionales como se puede observar cada una de estas 

empresas presenta una rentabilidad adecuada y estar a la vanguardia frente a la 

competencia de este tipo de empresas. 

Al analizar la rentabilidad de las empresas informales prestadora de servicio (ISP) 

podemos manifestar que no existe información económica y financiera que permita la 

determinación de una utilidad sostenible en el tiempo solamente se trabaja con sus 

ingresos  obtenidos en relación a sus gastos incurridos, por esta razón  no se determina un 

beneficio que ayude a satisfacer las necesidades del ISP, solamente se presta el servicio 

porque el cliente está satisfecho con el mismo. Es importante indicar que este servicio 

prestado no lo asume la empresa formal.   

 

 

  



  

43 
 

Encuesta aplicada a Proveedores formales de Internet  

1. ¿Su empresa dispone de Permisos Autorizados por el CONATEL? 

Tabla N° 5: Permisos Autorizados por el CONATEL 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 10 100% 

NO 0 0% 

TOTAL 10 100% 
 Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 4: Permisos Autorizados por el CONATEL 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

Para el 100% de los encuestados consideran que su empresa dispone de Permisos 

Autorizados por el CONATEL. 

Interpretación 

La totalidad de los encuestados consideran que la empresa dispone de Permisos 

Autorizados por el CONATEL, debido que es parte fundamental para su 

funcionamiento como también para el crecimiento empresarial.  

100%

0%

Permisos Autorizados por el CONATEL

SI

NO
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2. ¿Se aplican indicadores financieros para medir sus resultados? 

 

Tabla N° 6: Indicadores financieros 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 9 90% 

A veces 1 10% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 5: Indicadores financieros 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a las encuestas realizadas el 90% señalaron que siempre se aplican 

indicadores financieros para medir sus resultados y el 10% menciona que se realiza 

a veces. 

 

Interpretación 

 

Las empresas encuestadas en su totalidad aplican indicadores financieros para 

medir sus resultados, ya que consideran que es una de las herramientas inteligentes 

para medir el desarrollo del negocio y permite aprovechar las capacidades, el 

rendimiento financiero y la toma de decisiones.   

90%

10%0%

Indicadores financieros 

Siempre

A veces

Nunca
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3. ¿Es importante el análisis financiero periódico sobre la rentabilidad de la empresa? 

 

Tabla N° 7: Análisis financiero periódico 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 6: Análisis financiero periódico 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los encuestados siempre es importante el análisis financiero 

periódico sobre la rentabilidad de la empresa. 

 

Interpretación 

 

Para todas las empresas encuestadas el análisis financiero periódico sobre la 

rentabilidad de la empresa es fundamental, ya que permite evaluar la situación 

como también el desempeño económico financiero, detectar dificultades y aplicar 

correctivos acordes a las necesidades que se presenten.  

100%

0%0%

Análisis financiero periódico 

Siempre

A veces

Nunca
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4. ¿Lleva un control adecuado de los gastos que incurre la empresa? 

 

Tabla N° 8: Control adecuado de los gastos 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 7: Control adecuado de los gastos 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

El 100% de los encuestados señalan que siempre llevan un control adecuado de 

los gastos que incurre la empresa. 

 

Interpretación 

 

Acorde a los resultados la totalidad de las empresas llevan un control adecuado de 

los gastos que incurre, ya que se encuentran en un escenario competitivo y el 

mencionado control permite garantizar la sostenibilidad del negocio. 

  

100%

0%0%

Control adecuado de los gastos 

Siempre

A veces

Nunca
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5. ¿Mantiene un seguimiento oportuno para los ingresos por la prestación del 

servicio? 

 

Tabla N° 9: Seguimiento adecuado para los ingresos 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 8: Seguimiento adecuado para los ingresos 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

Para el 100% de los encuestados consideran que siempre mantienen un 

seguimiento adecuado para los ingresos por la prestación del servicio. 

 

Interpretación 

 

La totalidad de las empresas mantienen un seguimiento adecuado para los ingresos 

por la prestación del servicio, por motivos que dentro del comercio electrónico es 

una de las mejores formas para verificar el movimiento positivo o negativo de la 

empresa a nivel general y de esta manera se obtendrá los resultados adecuados.   

100%

0%0%

Seguimiento adecuado para los 

ingresos 

Siempre

A veces

Nunca
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6. ¿El nivel de rentabilidad es conveniente según el monto de ventas realizadas? 

 

Tabla N° 10: Nivel de rentabilidad 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 9: Nivel de rentabilidad 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los encuestados el 100% considera que siempre el nivel de 

rentabilidad es conveniente según el monto de ventas realizadas. 

 

Interpretación 

 

Las empresas consideran que el nivel de rentabilidad es conveniente según el 

monto de ventas realizadas; ya que, estas miden constantemente la capacidad de 

obtener una rentabilidad aun mayor, y de esta manera permite incrementar la 

capacidad de ventas y ofertando nuevos servicios. 

  

100%

0%0%

Nivel de rentabilidad 

Siempre
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7. ¿Se han adoptado medidas para incrementar la rentabilidad de la empresa? 

 

Tabla N° 11: Incrementar la rentabilidad 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 10: Incrementar la rentabilidad 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Según la encuesta realizada el 100% señalan que siempre se han adoptado medidas 

para incrementar la rentabilidad de la empresa. 

 

Interpretación 

 

De acuerdo a los resultados las empresas adoptan medidas para incrementar la 

rentabilidad de la empresa, ya que se controlan los gastos y realizan ajustes que 

les permita ser más eficiente en el mercado, de igual manera elaboran políticas que 

conducen para monitorear estos movimientos.  

100%

0%0%

Incrementar la rentabilidad 

Siempre
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Nunca
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8. ¿Las decisiones que se toman a nivel financiero contribuyen para alcanzar los 

objetivos estratégicos de la empresa? 

Tabla N° 12: Nivel financiero 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 8 80% 

A veces 2 20% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 11: Nivel financiero 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

 

Una vez realizadas las encuestas los resultados señalan que el 80% siempre 

considera que las decisiones que se toman a nivel financiero contribuyen para 

alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa, mientras que el 20% consideran 

que a veces se realizan. 

 

Interpretación 

Para más de la tercera parte consideran que las decisiones que se toman a nivel 

financiero contribuyen para alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa y una 

pequeña parte señalan que a veces; sin embargo es de vital importancia las 

decisiones financieras para elevar su rentabilidad con eficiencia, efectividad y 

eficacia.  

80%

20%0%

Nivel financiero 

Siempre
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9. ¿Las decisiones tomadas están de acuerdo a la información presentada en el 

análisis realizado según indicadores financieros? 

Tabla N° 13: Información presentada 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 9 90% 

A veces 1 10% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 12: Información presentada 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

 

Para el 90% de los encuestados siempre las decisiones tomadas son en base a la 

información presentada en el análisis de indicadores financieros realizados; 

mientras que el 10% considera que a veces. 

 

Interpretación 

 

Para la mayor parte de encuestados las decisiones tomadas de acuerdo  a la 

información presentada en el análisis de indicadores financieros realizados en la 

empresa; sin embargo, esta es vulnerable a sufrir algún desequilibrio, ya que, 

necesitan conocer su estado económico para identificar las necesidades y 

problemas presentes para tratarlos inmediatamente.  
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10. ¿La empresa realiza un análisis financiero para la toma de decisiones? 

 

Tabla N° 14: Previo análisis financiero 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 13: Previo análisis financiero 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas el 100% de 

señalan que siempre la empresa realiza un previo análisis financiero antes de tomar 

una decisión. 

 

Interpretación 

 

Para las empresas es muy importante realizar un previo análisis financiero antes 

de tomar una decisión. El análisis es útil para una buena toma de decisiones con 

respecto a las actividades financieras y el impacto que este produce tanto en el 

presente como para el futuro.  
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11. ¿Las decisiones tomadas por el Gerente de la empresa son de importancia y 

permiten alcanzar los objetivos planteados? 

Tabla N° 15: Decisiones tomadas 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 8 80% 

A veces 2 20% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 14: Decisiones tomadas 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

  

Análisis 

 

Para el 80% de los resultados de las encuestas señalan que siempre las decisiones 

tomadas por el Gerente de la empresa son de importancia y permiten alcanzar los 

objetivos planteados; mientras que el 20% mencionan que a veces. 

 

Interpretación 

 

Para la mayor parte de encuestados las decisiones tomadas por el Gerente de la 

empresa son de gran importancia, ya que, permiten alcanzar los objetivos 

planteados. Por lo tanto, es necesario aprender a tomar decisiones como también 

es de vital importancia escuchar al personal para la buena marcha de la 

organización.    
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12. ¿Conoce el costo del servicio que oferta a sus clientes? 

 

Tabla N° 16: Costo del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 15: Costo del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los encuestados consideran que conocen el costo del servicio que 

oferta a sus clientes. 

 

Interpretación 

De acuerdo a los resultados en su totalidad mencionan que las empresas conocen 

el costo del servicio que oferta a sus clientes. Por lo tanto, las entidades consideran 

que es una de las mejores estrategias para generar empatía y, por ende, fidelizar al 

cliente. 
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13. ¿Se mantiene un control adecuado de los elementos que intervienen en la 

presentación del servicio? 

 

Tabla N° 17: Control adecuado de los elementos 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 16: Control adecuado de los elementos 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada el 100% mencionan que 

siempre se mantiene un control adecuado de los elementos que intervienen en la 

presentación del servicio. 

 

Interpretación 

 

La totalidad de las respuestas señalan que mantener un control adecuado de los 

elementos que intervienen en la presentación del servicio es de vital importancia, 

ya que hoy en día es considerado como una potente herramienta que facilita 

conocer al cliente para satisfacer sus necesidades con una buena brecha digital.  
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14. ¿Se aplica costos de operación para el control en este tipo de empresas? 

 

Tabla N° 18: Control de costos 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 17: Control de costos 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los encuestados señalan que siempre se aplica costos de operación 

el cual que les permite el control de este tipo de empresas. 

 

Interpretación 

 

La totalidad de los encuestados señalan que aplican costos de operación que 

permite controlar este tipo de empresas; ya que es importante para una buena toma 

de decisiones y mejorar los procesos del servicio que oferta la empresa.  
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15. ¿Considera que la aplicación de costos de operación permitirá incrementar la 

rentabilidad? 

 

Tabla N° 19: Sistema de costos 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 18: Sistema de costos 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

 

Para el 100% de los resultados de las encuestas aplicadas señalan que siempre 

consideran que la aplicación de costos de operación permitirá incrementar la 

rentabilidad. 

 

Interpretación 

 

La totalidad de las empresas consideran que la aplicación de costos de operación  

en un futuro permitirá incrementar la rentabilidad; ya que, por medio de este se 

puede conocer el precio de costo y se puede vender el servicio considerando un 

margen de Utilidad adecuado para la empresa.  
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16. ¿El precio por el servicio prestado es accesible para los clientes? 

 

Tabla N° 20: Precio por el servicio prestado 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 10 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 10 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 19: Precio por el servicio prestado 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas el 100% señalan 

que siempre el precio por el servicio prestado es accesible para los clientes. 

 

Interpretación 

 

Para la totalidad de los resultados obtenidos señalan que el precio por el servicio 

prestado es accesible para los clientes; ya que es considerado como una buena 

estrategia la generación de un precio accesible para el cliente que resulte atractiva 

y al mismo tiempo generadora de un buen ingreso para la empresa. 
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Encuesta aplicada a Proveedores informales de internet 

1. ¿Su empresa dispone de permisos Autorizados por el CONATEL? 

Tabla N° 21: Permisos Autorizados por el CONATEL 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 0 0% 

NO 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 20: Permisos Autorizados por el CONATEL 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos el 100% considera que nunca su empresa 

dispone de permisos Autorizados por el CONATEL. 

 

Interpretación 

 

Para totalidad de las respuestas de las encuestadas aplicadas señalan que no 

disponen de permisos Autorizados por el CONATEL, ya que, desconocen de 

aprobaciones para brindar servicios como empresas legalmente autorizadas. Por 

ende, es importante actualizar sus conocimientos para desarrollarse en el medio 

competitivo.  
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2. ¿La empresa dispone de un número considerable de clientes que le permita 

mantener la rentabilidad que ha planificado? 

Tabla N° 22: Clientes necesarios 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 3 50% 

A veces 3 50% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 21: Clientes necesarios 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

De acuerdo a las encuestas realizadas el 50% señalan que siempre la empresa 

dispone de un porcentaje alto de clientes que le permite mantener una rentabilidad 

que usted ha planificado; mientras que el otro 50% consideran que a veces. 

 

Interpretación 

 

De acuerdo a las respuestas que se obtuvieron estas señalan que disponer de un 

alto porcentaje de clientes permite a la entidad mantener y cubrir una rentabilidad 

que se ha planificado siempre y cuando exista una buena brecha digital para 

satisfacer las necesidades de los clientes.  
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3. ¿Este tipo de empresa genera la rentabilidad que ha planificado? 

Tabla N° 23: La empresa genera rentabilidad 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 6 100% 

Nunca 0 0% 

 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 22: La empresa genera rentabilidad 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los encuestados su respuesta es que a veces este tipo de empresa 

genera la rentabilidad que ha planificado. 

 

Interpretación 

  

Para la totalidad de respuestas este tipo de empresa no genera la rentabilidad que 

generalmente han planificado; ya que, por varios años se realiza una gran inversión 

y la rentabilidad se obtiene a partir del séptimo año; por ende, se ven forzados a 

mantenerse en un perfil bajo con poca rentabilidad y servicios limitados.  
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4. ¿Se utilizan indicadores financieros que permita medir la rentabilidad de su 

empresa? 

 

Tabla N° 24: Utiliza alguna técnica o herramienta 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 0 0% 

Nunca 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 23: Utiliza alguna técnica o herramienta 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos el 100% de los encuestados señalan que a 

nunca  utilizan indicadores financieros que permita medir la rentabilidad de su 

empresa. 

 

Interpretación 

 

La mayor parte señala que la utilización de indicadores financieros que  les  

permita medir la rentabilidad de la empresa, sería de gran ayuda; sin embargo, al 

no poseer dicha herramienta  esta limita su estabilidad como también la fidelidad 

de los clientes por la limitada prestación de servicios.  
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5. ¿La rentabilidad generada en la empresa le ha permitido reinvertir para la 

expansión del negocio? 

Tabla N° 25: Expansión del negocio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 24: Expansión del negocio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a las encuestas aplicadas el 100% señala que a veces la rentabilidad 

generada por su empresa le ha permitido reinvertir en la expansión del negocio. 

 

Interpretación 

 

Todos consideran que la rentabilidad generada por su empresa les ha permitido 

muy poco reinvertir en la expansión del negocio, esto señala claramente que las 

empresas proveedoras de ISP deben iniciar con un capital estable y su inversión 

debe estar orientada en crecer; sin embargo, las condiciones de ser considerado 

como informal no les brinda las garantías  y la estabilidad para mantenerse en el 

mercado.  
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6. ¿La rentabilidad generada en el negocio es satisfactoria? 

 

Tabla N° 26: Satisfecho con la rentabilidad 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 2 33% 

A veces 4 67% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 25: Satisfecho con la rentabilidad 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

 

De los resultados obtenidos el 33% señala que siempre es satisfactoria la 

rentabilidad que está generando su negocio; mientras que el otro 67% mencionan 

que a veces  es satisfactoria. 

 

Interpretación 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos una parte se encuentra satisfecha mientras 

que la otra mitad no considera que la rentabilidad que está generando su negocio 

sea adecuada para continuar en el mercado; ya que, como toda empresa  la mayor 

parte aspira grandes ganancias y estabilidad en el mercado competitivo.  

33%
67%

Satisfecho con la rentabilidad 

Siempre

A veces



  

65 
 

7. ¿Se han tomado decisiones para el crecimiento de su empresa en base a su 

rentabilidad? 

 

Tabla N° 27: Toma de decisiones 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 0 0% 

Nunca 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 26: Toma de decisiones 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de las respuestas señalan que nunca se han tomado decisiones para 

el crecimiento de su empresa en base a su rentabilidad. 

 

Interpretación 

 

La totalidad de los encuestados consideran que tomar decisiones para el 

crecimiento de su empresa en base a su rentabilidad, es importante ya que la toma 

de decisiones basadas en la información es una actividad fundamental en las 

empresas actuales, porque es la base para su supervivencia y buen funcionamiento.  
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8. ¿El Proveedor de servicio utiliza la información financiera para la toma de 

decisiones? 

Tabla N° 28: Información financiera 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 0 0% 

Nunca 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 27: Información financiera 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

De acuerdo a los resultados obtenidos el 100% señalan que nunca el Proveedor de 

servicio utiliza la información financiera para la toma de decisiones. 

 

Interpretación 

 

La información financiera es una herramienta fundamental para la toma de 

decisiones, por ello, es indispensable que la información sea veraz para que los 

empresarios analicen detenidamente el producto de las actividades normales de la 

empresa y al mismo tiempo apoyarse de las experiencias pasadas con miras a 

nuevos enfoques empresariales.  
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9. ¿La toma de decisiones le permite establecer estrategias para el incremento de 

ingresos, disminuir gastos y acrecentamiento de cartera de clientes? 

Tabla N° 29: Establecer estrategias 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 0 0% 

Nunca 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 28: Establecer estrategias 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Según los resultados el 100% señala que nunca la toma de decisiones le permite 

establecer estrategias para mejorar sus ingresos, disminuir gastos y obtener 

acrecentamiento de los clientes. 

 

Interpretación 

 

De acuerdo a los resultados hoy en día es preciso establecer estrategias para 

mejorar sus ingresos, disminuir gastos e incrementar los clientes, debido, a la falta 

de una buena dirección y conocimientos sobre rentabilidad, toma de decisiones y 

costos pueden ser erradas. 

0%0%

100%

Establecer estrategias 

Siempre

A veces

Nunca



  

68 
 

10. ¿La información financiera es veraz, confiable y oportuna para poder tomar 

decisiones? 

Tabla N° 30: Información financiera es confiable 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 0 0% 

Nunca 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 29: Información financiera es confiable 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los encuestados menciona que nunca la información financiera es 

veraz, confiable y oportuna para poder tomar decisiones, debido a que aún no 

realizan estados financieros para poder medir mediante indicadores. 

 

Interpretación 

 

Para la totalidad de los resultados obtenidos la información financiera debe ser 

veraz, confiable y oportuna para que la empresa lleve a cabo una buena toma de 

decisiones; sin embargo, la realidad de la mayoría de las empresas no posee una 

información financiera real – veraz que permita detectar las falencias externas e 

internas del negocio; por ello, es necesario su aplicación y verificación constante.  
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11. ¿Se dispone de políticas que permita mejorar los servicios que oferta y para la 

creación de nuevos servicios? 

Tabla N° 31: Políticas que permita mejorar los servicios 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 0 0% 

Nunca 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 30: Políticas que permita mejorar los servicios 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Según señalan los resultados el 100% menciona que nunca se dispone de políticas 

que permita mejorar los servicios que oferta y para la creación de nuevos servicios. 

 

Interpretación 

 

Según  las encuestas y sus resultados disponer de políticas en una empresa permite 

mejorar los servicios que oferta como también brinda la posibilidad de crear de 

nuevas actividades comerciales; por lo tanto, es indispensable la creación de 

políticas internas acorde a los rubros existentes y las necesidades que se den dentro 

y fuera de la empresa.  
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12. ¿Conoce el costo del servicio que oferta a sus clientes? 

 

Tabla N° 32: Costo del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 4 67% 

A veces 2 33% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 31: Costo del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 67% de los resultados consideran que siempre y el 33% a veces se conoce 

el costo del servicio que oferta a sus clientes. 

 

Interpretación 

 

Para los encuestados en general puntualizan que es indispensable conocer el costo 

del servicio que oferta a sus clientes; ya que es la clave para una operación rentable 

como también lo es el conocimiento de las necesidades y el nivel de satisfacción 

alcanzado por ello al consumir el servicio. 
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13. ¿Se mantiene un control adecuado de los insumos que intervienen en la 

presentación del servicio? 

Tabla N° 33: Control adecuado 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 2 33% 

A veces 4 67% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Gráfico N° 32: Control adecuado 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 33% de los encuestados señalan que siempre se mantiene un control 

adecuado de los elementos que intervienen en la presentación del servicio; 

mientras que el otro 67% considera que a veces. 

 

Interpretación 

Para los encuestados mantener un control adecuado de los elementos que 

intervienen en la presentación del servicio surge de la posición que el cliente es el 

activo más valioso que posee la organización, y por ello, es necesario que las 

empresas tengan pendiente su forma de pensar y atención en todo momento del 

contacto, debido que la mencionada situación generará una rentabilidad estable 

satisfaciendo las necesidades y expectativas de los clientes.  
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14. ¿Se aplica un control de los costos de operación para este tipo de actividad? 

Tabla N° 34: Control de los costos 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 0 0% 

A veces 0 0% 

Nunca 6 100% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 33: Control de los costos 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los resultados de las encuestas aplicadas mencionan que nunca se 

aplica un control de los costos de operación para este tipo de empresa. 

 

Interpretación 

 

Para la totalidad de encuestados aplicar un control  de costos de operación  de la 

empresa; se hace necesario para recolectar información con la finalidad de analizar 

y reflexionar sobre el aprovechamiento de los recursos existentes y controlar el 

buen funcionamiento de la misma.  
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15. ¿El control adecuado de costos de operación permitirá incrementar la 

rentabilidad? 

Tabla N° 35: Aplicación de un sistema de costos 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 6 100% 

A veces 0 0% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 34: Aplicación de un sistema de costos 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

El 100% de los encuestados mencionan que siempre se considera que la aplicación 

costos de operación permitirá incrementar la rentabilidad. 

 

Interpretación 

 

En su totalidad consideran que la aplicación costos de operación  permitirá 

incrementar la rentabilidad; ya que, es una herramienta que proporciona 

información confiable para que la gerencia pueda llegar a tomar decisiones y tener 

control de los diferentes servicios ofertados y con ello llegar a ser más competitivo 

en el mercado.  
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16. ¿El precio del servicio lo establece de acuerdo a la competencia? 

Tabla N° 36: Precio del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 6 100% 

A veces 0 0% 

Nunca 0 0% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 35: Precio del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

El 100% de las respuestas señalan que siempre el precio del servicio lo establece 

de acuerdo a la competencia. 

 

Interpretación 

 

Para todos los encuestados el precio del servicio debe ser establecido de acuerdo 

a la competencia; por lo tanto, establecer el mismo precio puede evitar los costos 

de prueba para establecer los precios. Sin embargo cada empresa es diferente como 

también sus costos por ello este método puede ser ineficaz y generar errores en la 

rentabilidad y aplicación de costos.  
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17. ¿El precio por el servicio prestado es accesible para los clientes? 

Tabla N° 37: Precio por el servicio prestado 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Siempre 6 100% 

A veces 0 0% 

TOTAL 6 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 36: Precio por el servicio prestado 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Análisis 

 

Según los resultados de las encuestas ampliadas el 100% menciona que nunca el 

precio por el servicio prestado es accesible para los clientes. 

 

Interpretación 

 

Para la totalidad de los encuestados el precio por el servicio prestado es necesario 

que sea accesible para los clientes; ya que, deberán ser analizados tanto las 

características del servicio, competidores antiguos como nuevos y de hecho cada 

empresa debe establecer un plan dirigido para mejorar la imagen incidiendo en los 

factores clave como el precio, publicidad, calidad del servicio entre otros para 

obtener aceptación en el mercado y estabilizar la rentabilidad. 
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Encuesta aplicada a Clientes  

1. ¿Cuál es su proveedor del servicio? 

 

Tabla N° 38: Proveedor del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Formales 0 0% 

Informales 15 100% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 37: Proveedor del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los encuestados señalan que el proveedor del servicio de internet 

es informal. 

 

Interpretación 

 

De acuerdo a los resultados el servicio de internet informal es más utilizado, por 

diferentes circunstancias las cuales provocan inconformidad a las empresas 

formales. Sin embargo, es de mucha utilidad gracias a su servicio los clientes 

pueden almacenar datos e información ideal para todos, en muchas ocasiones los 

servidores de ISP informal son más eficientes que los formales.  
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2. ¿Su proveedor del servicio qué ventajas tiene sobre los demás? 

Tabla N° 39: Ventajas del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Buen precio 7 47% 

Alta velocidad 5 33% 

No tiene contrato 3 20% 

TOTAL 15 100% 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 38: Ventajas del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos el 47% señala que su proveedor del servicio 

le da a un precio, para el 33% su principal ventaja que tiene sobre los demás es 

que les brinda alta velocidad mientras que para el 20% no tiene contrato. 

 

Interpretación 

 

La mayor parte de encuestados señalan que el servicio de internet en la actualidad 

es una auténtica revolución social y que indudablemente el acceso a un bajo precio 

posibilita aprovechar la gran cantidad de información de manera rápida y en 

muchas ocasiones permite aumentar la productividad reduciendo costos de oficina.  
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3. ¿Cómo captó la atención su proveedor del servicio? 

Tabla N° 40: Capta la atención  

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Costo del servicio 7 47% 

Atención y Asistencia 

Técnica  5 33% 

Accesibilidad de Pago 3 20% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 39: Capta la atención 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados el 47% señala que su proveedor captó su atención 

mediante el costo del servicio, el 33% Atención y Asistencia Técnica y el 20% señala 

que dispone Accesibilidad de Pago. 

 

Interpretación 

Según los resultados obtenidos las razones trascendentales para acceder al servicio 

de internet generalmente son por el costo del servicio; ya que, este al ser 

económico permite de la misma forma como otros servidores obtener información 

en general y el acceso mejora al igual que los servicios varían acorde a las 

necesidades de cada cliente.  
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4. ¿Se siente satisfecho con el servicio de internet? 

 

Tabla N° 41: Satisfacción del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 15 100% 

No 0 0% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 40: Satisfacción del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de clientes encuestados señalan que se siente satisfecho con el 

servicio de internet 

 

Interpretación 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos el uso de servicio de internet hoy en día 

permite a la sociedad estar abierta a la recepción de información y asimilación de 

conocimientos, así también, es considerado como un conjunto de herramientas que 

permiten a las personas tener crecimiento tanto a nivel personal como a nivel 

profesional todo depende de su uso. 
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5. ¿El costo del servicio es accesible a su bolsillo en comparación con otros 

proveedores? 

Tabla N° 42: Costo del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 15 100% 

No 0 0% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 41: Costo del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los resultados de las encuestas el costo del servicio es accesible a 

su bolsillo en comparación con otros proveedores. 

 

Interpretación 

 

Para la totalidad de los resultados obtenidos señalan que los proveedores de 

servicio de ISP generalmente coinciden en los precios y estos son accesibles a su 

bolsillo; por tanto, su costo les permite acceder a una gran cantidad de servicios 

sin necesidad de solicitar. 
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6. ¿Se encuentra satisfecho con el costo del servicio? 

 

Tabla N° 43: Satisfacción con el costo 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 15 100% 

No 0 0% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 42: Satisfacción con el costo 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados de las encuestas aplicadas a los clientes el 100% señala 

que se encuentra satisfecho con el costo del servicio. 

 

Interpretación 

 

Para la totalidad de encuestados señalan que los costos del servicio de ISP en la 

actualidad no tienen gran diferencia por la competitividad de proveedores tanto 

formales como informales; ya que, aseguran que algunos les brindan una 

diversidad de beneficios desde el momento del contrato; por lo tanto, se encuentran 

satisfechos con el costo del servicio.  
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7. ¿El servicio adquirido cubre sus expectativas? 

 

Tabla N° 44: El servicio cubre sus expectativas 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 15 100% 

No 0 0% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 43: El servicio cubre sus expectativas 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los clientes encuestados señalan que el servicio adquirido cubre 

sus expectativas. 

 

Interpretación 

 

Uno de los resultados más importantes de prestar un servicio es obtener un cliente 

satisfecho, lo cual influye para el futuro de la empresa convirtiendo la fidelidad 

del cliente en una meta valiosa ya que la satisfacción no depende solo de la calidad 

del servicio sino también de cubrir las expectativas del cliente. 
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8. ¿Cuáles son los tipos de fallas que tiene el servicio? 

 

Tabla N° 45: Tipos de fallas del servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Poca capacidad para el uso requerido 5 33% 

No hay conexión a internet 4 27% 

Costo elevado para el servicio adquirido 6 40% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 44: Tipos de fallas del servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos las fallas frecuentes que tiene el servicio es 

la poca capacidad para el uso requerido con un 33%; No hay conexión a internet 

señalan el 27% mientras que el Costo elevado para el servicio adquirido mencionan un 

40%. 

Interpretación 

Las fallas que las empresas de servicio proveedoras ISP en ocasiones provocan 

malestar a sus clientes; ya que, afecta las actividades cotidianas; por lo tanto, las 

empresas deben verificar de forma continua el servicio para satisfacer al cliente.  

33%

27%

40%

Tipos de fallas del servicio

Poca capacidad para

el uso requerido

No hay conexión a

internet

Costo elevado para

el servicio adquirido
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9. ¿El servicio adquirido ha provocado una mala experiencia? 

 

Tabla N° 46: Provoca mala experiencia 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 0 0% 

No 15 100% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 45: Provoca mala experiencia 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Análisis 

 

Para el 100% de los resultados de las encuestas señalan que el servicio adquirido 

no les ha provocado una mala experiencia. 

 

Interpretación 

Los proveedores de servicio de ISP generalmente buscan evitar las malas 

experiencias a sus clientes; sin embargo, existen ocasiones en las que no se puede 

evitar; por ello, es necesario tener en cuenta la brecha digital y controlar de forma 

continua el servicio para llegar a satisfacer a los clientes.  

0%

100%

Provoca mala experiencia

Si

No
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10. ¿En general, qué opinión tiene Ud. de la atención entregada por el ISP? 

 

Tabla N° 47: Atención del ISP 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Excelente 13 87% 

Buena 2 13% 

Mala 0 0% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 46: Atención del ISP 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

Según los resultados obtenidos la atención entregada por el ISP señala como buena 

el 13% y mientras que el 87% considera excelente. 

 

Interpretación 

 

La atención al cliente es una de las bases fundamentales para mantener la fidelidad 

del cliente con la empresa; sin embargo, existe ocasiones en las que no llega a 

cumplir con las expectativas de cada uno; por ello, la empresa necesita cubrir las 

necesidades del cliente de manera eficaz aplicando aspectos como la amabilidad, 

calidad y calidez que también influyen en el servicio ofrecido. 

13%

87%

Atención del ISP

Buena

Excelente
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11. ¿Recomendaría el servicio prestado a otros clientes? 

 

Tabla N° 48: Recomienda el servicio 

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si 15 100% 

No 0 0% 

TOTAL 15 100% 
Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

 

Gráfico N° 47: Recomienda el servicio 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

 

Análisis 

 

El 100% de los clientes encuestados recomendarían el servicio prestado a otros 

clientes. 

 

Interpretación 

 

Llegar a obtener la garantía y confianza de los clientes para que recomienden como 

empresa es una forma efectiva para llegar a más personas, de esta manera consigue 

beneficios como potenciar la imagen de la empresa, aumenta la base de datos con 

nuevos clientes, expande la red de contactos y posiciona los servicios de la 

empresa incrementando y estabilizando su rentabilidad.  

100%

0%

Recomienda el servicio

Si

No
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4.2 Verificación de la hipótesis 

1. Planteo de hipótesis 

a) Modelo lógico 

𝑯𝟎: La rentabilidad de las empresas de internet (ISP) No influye significativamente en la 

prestación de servicios como medio para la toma de decisiones en las zonas rurales del 

cantón Ambato. 

𝑯𝟏: La rentabilidad de las empresas de internet (ISP) Si influye significativamente en la 

prestación de servicios como medio para la toma de decisiones en las zonas rurales del 

cantón Ambato. 

b) Modelo matemático 

H0: pi = p2    ;   pi − p2 = 0  

H1: pi ≠ p2    ;   pi − p2 ≠ 0  

c) Modelo Estadístico 

𝑧 =
𝑝1 −  𝑝

√�̂� ∗  �̂� (
1

𝑛1
+

1
𝑛2

)

 

2. Regla de decisión 

1 − 0,05 = 0,95 

𝛼 = 0,05 

Al 95% y con 𝛼 = 0,05𝑧 es igual a 1,96, como se trata de un ensayo bilateral 𝑧 =  ±1,96  
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Se acepta la hipótesis nula si, z está entre ± 1,96, caso contrario se rechaza, con un 𝛼  de 

0,05 con un ensayo bilateral. 

 

 
Gráfico N° 48: Regla de decisión 

Elaborado: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Fuente: Investigación 

3. Cálculo de z 

Tabla N° 49: Presentación de datos de la lista de verificación (encuesta) 

N° DESCRIPCIÓN Si % No % TOTAL 

2 ¿La empresa dispone de un número 

considerable de clientes que le permita 

mantener la rentabilidad que ha planificado? 

3 50,00 3 50,00 6 

9 ¿La toma de decisiones le permite establecer 

estrategias para el incremento de ingresos, 

disminuir gastos y acrecentamiento de 

cartera de clientes? 

0 0,00 6 100,00 6 

Subtotal 3 25,00 9 75,00 12 

 Elaborado: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 

Fuente: Empresas informales de servicios ISP  

 

Explicación: para la verificación de la hipótesis se recurre al estadígrafo denominado z 

para “distribución de diferencias entre dos proporciones”. 
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𝑧 =
0,5000 − 0,0000

√0,2500 ∗ 0,7500(
1
6 +

1
6)

 

𝑧 =
0,5000

0,2500
 

𝑧 = 2,00 

4. Conclusión 

Como el valor Z está fuera de +
−

  1,96, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la alterna, es 

decir “La rentabilidad de las empresas de internet (ISP) Si influye significativamente en 

la prestación de servicios como medio para la toma de decisiones en las zonas rurales del 

cantón Ambato” 

4.3 Limitación del estudio 

Las limitaciones en la presente investigación representan la oportunidad de anexar 

modificaciones que permitan a la empresa incorporarse en el mundo competitivo 

empresarial con costos aplicando la rentabilidad mediante la toma de decisiones. La 

primera limitante de este estudio fue la información que nos brindaron las entidades para 

ayudar de manera eficaz y eficiente, no toda fue confiable, esto se refleja en la falta de 

aplicación real de la rentabilidad y por ende en la toma de decisiones para mantenerse en 

el mercado; como segundo limitante fue no tener libre acceso para el estudio, esto provocó 

que haya falta de eficiencia y que se identifiquen otras falencias que pueden ser 

importantes a tratar. 

Por otro lado, la falta de experiencia dentro del área de investigación fue un factor que 

limitó para explorar y obtener la información de manera concisa dentro de la elaboración 

del proyecto. Sin embargo, a pesar de las limitaciones como también de las restricciones 

existentes todos los datos contribuyeron en el proceso y cumplir con los objetivos 

propuestos.  
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CAPÍTULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

5.1 Conclusiones 

Una vez analizado las encuestas a los prestadores de servicios ISP podemos deducir que 

no disponen de autorización para operar ya que necesitan de ciertos requisitos de 

CONATEL y de esta manera están actuando al margen de la ley. 

Rentabilidad 

 En lo que se respecta al primer objetivo que habla sobre la rentabilidad 

podemos manifestar que no se cuenta con la información financiera 

confiable, veraz y razonable por esta razón no se puede hablar de un 

beneficio que le permita satisfacer las necesidades del prestador de servicio 

de internet. 

 También se puede indicar que el control de los insumos, costos y gastos 

que se utilizan en la prestación de este servicio no es el más adecuado, por 

lo que no se ha permitido establecer una diferencia positiva entre sus 

ingresos y gastos incurridos. 

 Al no existir un beneficio para este tipo de empresas, no le permite realizar 

una reinversión para la expansión de su negocio, si bien es cierto el precio 

de este servicio es accesible al cliente, pero esto no quiere decir que 

represente una rentabilidad que satisfaga las necesidades económicas del 

prestador del servicio. 
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Toma de decisiones 

 Según las encuestas realizadas a los ISP, podemos manifestar que no se dispone 

las técnicas y herramientas financieras para la correcta toma de decisiones, las 

mismas que son necesarias para el cumplimiento de objetivos. 

 No disponen de estrategias y políticas que le permitan el mejor desarrollo de sus 

actividades, por lo que no se han podido mejorar sus aspectos administrativos y 

organizacionales. 

 Se puede verificar los ISP, están prestando el servicio al margen de las normativas 

vigentes para esta actividad 
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5.2 Recomendaciones 

Se recomienda: 

Rentabilidad 

 Al cumplir con los requisitos establecidos por CONETEL, las ISP 

actuarían bajo requerimientos legales, por lo que debería existir 

información económica suficiente que permita realizar Estados financieros 

razonables y de esta manera conocer la realidad financiera y contable que 

determine un beneficio para que se pueda competir y que puedan tener una 

sostenibilidad de este tipo de empresas ISP. 

           Toma de decisiones 

 Disponer información financiera a través de técnicas y herramientas 

financieras que así permita la toma correcta de decisiones. 

 Sus actividades deben estar diseñadas bajo un plan operativo en cual se 

establezcan políticas y estrategias para su mejor desarrollo administrativo, 

organizacional, económico y financiero.  
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Anexos 

 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE AMBATO 

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 

MODALIDAD - PRESENCIAL 

 

OBJETIVO  

Determinar la rentabilidad y su incidencia en la toma de decisiones de las empresas de 

internet (ISP), para el establecimiento de los costos por la prestación de este servicio en 

las zonas rurales del cantón Ambato. 

Empresa: ______________________________________________________________ 

Instrucciones: Marque con una X la respuesta que considere pertinente. 

   

N° PREGUNTAS Siempre A veces Nunca 

 Rentabilidad    

1 ¿Su empresa dispone de Permisos Autorizados por el CONATEL?       

2 ¿Se aplican indicadores financieros para medir sus resultados?       

3 
¿Es importante el análisis financiero periódico sobre la rentabilidad 

de la empresa? 
      

4 ¿Lleva un control adecuado de los gastos que incurre la empresa?       

5 
¿Mantiene un seguimiento oportuno para los ingresos por la 

prestación del servicio? 
      

6 
¿El nivel de rentabilidad es conveniente según el monto de ventas 

realizadas? 
      

7 
¿Se han adoptado medidas para incrementar la rentabilidad de la 

empresa? 
      

 Toma de decisiones    

8 
¿Las decisiones que se toman a nivel financiero contribuyen para 

alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa? 
      

9 
¿Las decisiones tomadas están de acuerdo a la información 

presentada en el análisis realizado según indicadores financieros? 
      

10 ¿La empresa realiza un análisis financiero para la toma de decisiones?       

11 
¿Las decisiones tomadas por el Gerente de la empresa son de 

importancia y permiten alcanzar los objetivos planteados? 
      

 Costos    

12 ¿Conoce el costo del servicio que oferta a sus clientes?       

13 
¿Se mantiene un control adecuado de los elementos que intervienen 

en la presentación del servicio? 
      

14 
¿Se aplica costos de operación para el control en este tipo de 

empresas? 
      

15 
¿Considera que la aplicación de costos de operación permitirá 

incrementar la rentabilidad? 
      

16 ¿El precio por el servicio prestado es accesible para los clientes?       
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Anexo 2 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE AMBATO 

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 

MODALIDAD - PRESENCIAL 

 

OBJETIVO  

Determinar la rentabilidad y su incidencia en la toma de decisiones de las empresas de 

internet (ISP), para el establecimiento de los costos por la prestación de este servicio en 

las zonas rurales del cantón Ambato. 

Empresa: ______________________________________________________________ 

Instrucciones: Marque con una X la respuesta que considere pertinente.   

 

N° PREGUNTAS Siempre A veces Nunca 

 Rentabilidad    

1 ¿Su empresa dispone de permisos Autorizados por el CONATEL?       

2 
¿La empresa dispone de un número considerable de clientes que le 

permita mantener la rentabilidad que ha planificado? 
      

3 ¿Este tipo de empresa genera la rentabilidad que ha planificado?       

4 
¿Se utilizan indicadores financieros  que permita medir la rentabilidad 

de su empresa? 
      

5 
¿La rentabilidad generada en la empresa le ha permitido reinvertir para 

la expansión del negocio? 
      

6 ¿La rentabilidad generada en el negocio es satisfactoria?       

 Toma de decisiones    

7 
¿Se han tomado decisiones para el crecimiento de su empresa en base a 

su rentabilidad? 
      

8 
¿El Proveedor de servicio utiliza la información financiera para la toma 

de decisiones? 
      

9 

¿La toma de decisiones le permite establecer estrategias para el 

incremento de ingresos, disminuir gastos y acrecentamiento de cartera 

de clientes? 

      

10 
¿La información financiera es veraz, confiable y oportuna para poder 

tomar decisiones? 
      

11 
¿Se dispone de políticas que permita mejorar los servicios que oferta y 

para la creación de nuevos servicios? 
      

 Costos    

12 ¿Conoce el costo del servicio que oferta a sus clientes?       

13 
¿Se mantiene un control adecuado de los insumos que intervienen en la 

presentación del servicio? 
      

14 
¿Se aplica un control de los costos de operación para este tipo de 

actividad? 
      

15 
¿El control adecuado de costos de operación permitirá incrementar la 

rentabilidad? 
      

16 ¿El precio del servicio lo establece de acuerdo a la competencia?       

17 ¿El precio por el servicio prestado es accesible para los clientes?       
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Anexo 3 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE AMBATO 

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 

MODALIDAD - PRESENCIAL 

 

OBJETIVO  

Determinar la rentabilidad y su incidencia en la toma de decisiones de las empresas de internet (ISP), para 

el establecimiento de los costos por la prestación de este servicio en las zonas rurales del cantón Ambato. 

Cliente: ______________________________________________________________________________ 

Instrucciones: Marque con una X la respuesta que considere pertinente.   

N° PREGUNTAS SI NO 

    

1 ¿Cuál es su proveedor del servicio?     

    

 Formales     

 Informales     

    

2 ¿Su proveedor del servicio qué ventajas tiene sobre los demás? 

    

 Buen precio     

 Alta velocidad     

 No tiene contrato     

    

3 ¿Cómo captó la atención su proveedor del servicio?     

    

 Costo del servicio     

 Promociones      

 Dispone de todos los recursos de un servidor     

    

4 ¿Se siente satisfecho con el servicio de internet?     

5 
¿El costo del servicio es accesible a su bolsillo en comparación con otros 

proveedores? 
    

6 ¿Se encuentra satisfecho con el costo del servicio?     

7 ¿El servicio adquirido cubre sus expectativas?     

8 ¿Cuáles son los tipos de fallas que tiene el servicio? 

    

 Poca capacidad para el uso requerido     

 No hay conexión a internet     

 Costo elevado para el servicio adquirido     

    

9 ¿El servicio adquirido ha provocado una mala experiencia?     

10 ¿En general, qué opinión tiene Ud. de la atención entregada por el ISP?     

    

 Buena     

 Excelente     

    

11 ¿Recomendaría el servicio prestado a otros clientes?     
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Anexo 4 

Árbol de problemas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Investigación bibliográfica 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 
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Anexo 5 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 49: Categorías Fundamentales 

Fuente: Investigación bibliográfica 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 
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Red de Categorías 

Variable Independiente: Rentabilidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 50: Variable Independiente: Rentabilidad 

Fuente: Investigación bibliográfica 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 
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Variable Dependiente: Toma de decisiones  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 51: Variable dependiente: Toma de decisiones 

Fuente: Investigación bibliográfica 

Elaborado por: Castro Peñaloza Denise Alejandrina 
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Anexo 6 

ESTADOS DE SITUACIÓN FINANCIERA CNT 
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ESTADOS DE SITUACIÓN FINANCIERA MEGADATOS 
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CLIENETES DE PROVEEDORES FORMALES 

 

N° CLIENTE  VALOR 

1 GUSTAVO GUERRERO  $25,00 

2 ALBERTO AINAGUANO  $22,00 

3 CARLOS LLUGUAY  $25,00 

4 HOLGUER QUISHPE  $20,00 

5 MARIBEL NUÑEZ $25,00 

6 ERIKA PROAÑO $25,00 

7 JHEIMI RIVERA $25,00 

8 ERICK SANDOVAL $25,00 

9 ALEXANDER PÉREZ $20,00 

10 ALEXANDRA ROSERO  $20,00 

11 BYRON ULLOA  $25,00 

12 LUIS CASTRO  $20,00 

13 NESTOR PILCO  $15,00 

14 REBECA LLAMBO  $22,00 

15 NANCY ESPÍN $22,00 

16 JUAN TENE  $20,00 

      

TOTAL $   $356,00 
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CLIENTES DE PROVEEDORES INFORMALES 

 

CASTRO PEÑALOZA DENISE ALEJANDRA 

 

Columna1 SECTOR  CLIENTE  VALOR 

1 ALLPACHACA ROCIO MOYA  $25,00 

2 NUEVA ESPERANZA GILBERTO PE;ALOZA  $20,00 

3 ALLPACHACA JOEL MOYA  $25,00 

4 SANTA ROSA WIFO MOLINA $25,00 

5 SANTA ROSA ROCIO MOLINA $25,00 

6 SAN PEDRO IANN  LUIS IMACAÑA $22,00 

7 STA LUCIAIOANTA SILVIO CASTRO  $20,00 

8 STA LUCIAONAN MILTON PE;ALOZA  $20,00 

9 STA LUCIAONAN GEOVA PEÑALOZA  $20,00 

10 SANTA ROSA HILDA CHANGO  $20,00 

11 CALVARIO CARMEN SISA  $25,00 

12 SAN PEDRO SILVIA PE;ALOZA  $20,00 

13 JUAN BENIGNO VELA FERNANDO  $22,00 

14 APUPAMBA FERNANDO  $25,00 

15 STA ROSA HERNAN ASAS  $25,00 

16 CHUPALOMA JOSUE CHANGO  $25,00 

17 CALVARIO RUMI;AHUI LLIGALO  $22,00 

18 ALLPACHACA ZABALA  $25,00 

19 NUEVA ESPERANZA NESTOR ANDAGANA  $15,00 

20 SAN FRANCISCO LORENZO SISA  $25,00 

21 SAN JUAN DE DIOS LUIS LLANGANATE  $25,00 

22 ALLPACHACA NARCISA TOALOMBO  $25,00 

23 JBV CHRISTHIAN CHANGO  $22,00 

24 PILAHUIN MANUEL PANDI  $25,00 

25 SANTA PEDRO RONALDO  $25,00 

26 SAN PEDRO KLEVER NU;EZ  $22,00 

27 MIÑARICA JUAN CARLOS  $22,00 

28 ALLPACHACA JIMENA MOYA  $25,00 

29 STA ROSA ITALO MOLINA  $25,00 

30 STA ROSA SERAFIN NUÑEZ $40,00 

31 STA LUCIA JIMENA CASTRO  $22,00 

32 SAN FRANCISCO FRANKLIN TICHE  $30,00 

33 SAN FRANCISCO PALUGSHA $22,00 

34 ALLPACHACA CARLOS PANDI  $25,00 

35 LIBERTAD AMABLE MUNGABUSI  $22,00 

36 SANTA ROSA NUEVO SANTA ROSA $25,00 

37 ALLPACHACA DIEGO PILAMUNGA  $25,00 

38 STA ROSA  FLOR VARGAS  $22,00 
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39 STA ROSA  PUCARA $25,00 

40 ALLPACHACA CLAUDIA PANDI  $25,00 

41 SAN PEDRO FABIOLA REINOSO  $22,00 

42 SANTA ROSA COLEGIO  $25,00 

43 MIÑARICA MANUEL GALARZA  $22,00 

44 LIBERTAD AGUILAR  $25,00 

45 STA ROSA KEVIN POAQUIZA  $22,00 

46 ALLPACHACA LOURDES MALIZA  $22,00 

47 ALLPACHACA BELGICA LLAMBO  $20,00 

48 STA ROSA  NENO BAR  $22,00 

49 ALLPACHACA GABRIEL PILAMUNGA  $25,00 

        

TOTAL $     $1.155,00 

 

 

MOLINA SALAS ROBERTO NOE 

 

N° CLIENTES INGRESOS 

1 FERNANDA OCAÑA  $            20,00  

2 RODRIGO HUALLI  $            20,00  

3 JULIO GARCES  $            20,00  

4 JORGUE TUBON  $            20,00  

5 AMERICA SILVA  $            15,00  

6 EDGAR TIPAN  $            20,00  

7 CARMEN YANZAPANTA  $            20,00  

8 VIRGINIA BARROSO  $            20,00  

9 GIOVANNA MERO  $            20,00  

10 LAURA MATIAG  $            60,00  

11 ROBERTO PEÑALOZA  $            20,00  

12 LUISA LOZADA  $            20,00  

13 SEGUNDO PACARI  $            20,00  

14 DAVID PACARI  $            25,00  

15 ANGEL CHARCO  $            25,00  

16 DARÍO PEÑALOZA  $            20,00  

17 CASANOBA FAIRIS  $            20,00  

18 FLOR POAQUIZA  $            22,00  

19 EFRAIN ALTAMIRANO  $            22,00  

20 JAVIER POAQUIZA  $            20,00  

21 JEFERSON NUÑEZ  $            20,00  

22 NELLY RUÍZ  $            20,00  

23 BLANCA GALARZA  $            20,00  

24 GABRIELA GALARZA  $            20,00  

25 AIDA ALDAZ  $            20,00  
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26 LEONEL TOALOMBO  $            20,00  

27 FABIAN PATIN  $            20,00  

28 OLIVERIO OCAÑA  $            20,00  

29 SILVANA PEÑALOZA  $            20,00  

30 PAOLA PAREDES  $            20,00  

31 DELIA SALTOS  $            20,00  

32 MARIA GAVILANEZ  $            20,00  

33 SEGUNDO CAIZA  $            22,00  

34 PATRICIA GAVILANES  $            20,00  

35 MARIA ESPÌN  $            20,00  

36 HENDRY SILVA  $            20,00  

37 OSWALDO YUGCHA  $            20,00  

38 MARIO POAQUIZA  $            20,00  

39 LUZ ANDAGANA   $            20,00  

40 MARCO PEREZ  $            80,00  

41 RECICLAJE  $            20,00  

42 MARIA MALIZA   $            20,00  

43 MEDINA MARCO  $            20,00  

45 VLADIMIR  $            22,00  

46 VICTOR PAZMIÑO  $            20,00  

47 DANIEL AZOGUE  $            20,00  

48 MARIO PEÑALOZA  $            70,00  

49 ALEXIS LEMA  $            20,00  

50 CARMITA  OCAÑA   $            20,00  

51 RICARDO SÁNCHEZ  $            20,00  

52 JONATHAN MALIZA   $            20,00  

53 RAÚL NÚÑEZ  $            20,00  

54 VERDESOTO   $            10,00  

55 JORGUE TISALEMA  $            20,00  

56 MARI PEÑALOZA  $            20,00  

57 NELLY CASTRO  $            20,00  

58 FRANKLIN SALAZAR  $            20,00  

59 CRISTIAN PINTAG  $            20,00  

60 JUAN ANDAGANA  $            20,00  

61 ANGEL PACARI  $            20,00  

62 HECTOR MEDINA  $            20,00  

63 EDWIN MANOBANDA  $            20,00  

64 SEGUNDO CHIMBORAZO  $            20,00  

65 NELLY GUALLI  $            20,00  

66 NATALY LOZADA  $            20,00  

67 HOLGUER HUALLI  $            20,00  

68 OLGA CUNALATA  $            20,00  

69 DANIEL CAPUZ   $            20,00  

70 FREDY MORENO  $            10,00  

71 TISALEO CENTRO  $            20,00  
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72 RODRIGO MIRANDA  $            20,00  

73 JAVIER MANOTOA  $            20,00  

74 EDWIN OCAÑA  $            20,00  

75 VICTOR GAVILANES   $            20,00  

76 HERMANA DE LUCIA  $            20,00  

77 JUAN JOSE YUCAILLA   $            21,00  

78 RENE CHANCO  $            15,00  

79 HERMANA DE MARCO PEREZ  $            20,00  

80 LENIN MANOBANDA  $                 -    

81 PATRICIO NUÑEZ  $            20,00  

82 PEDRO PINTAG  $            20,00  

83 CONTRATISTA   $            45,00  

84 MAURO YANZAPANTA PODER  $            20,00  

85 HOLGUER GALARZA   $            20,00  

86 ARIEL CAPUZ  $            20,00  

87 CONTRATISTA   $            45,00  

88 MARCO APONTE  $            20,00  

89 LUIS YANSAGUANO   $            25,00  

90 VECINA MARICELA  $            15,00  

91 FREDY ORELLANA   $            20,00  

92 RAFAEL SALAME   $            20,00  

93 FRANCISCO SISA  $            20,00  

94 ECU 911,   $            25,00  

95 PRIMO DE MARCO PEREZ  $            20,00  

96 CARLOS VARGAS   $            18,00  

97 JOFRE ALOMALIZA   $            20,00  

98 TISALEO EL CHILCO  $            20,00  

99 GEOVANNY MANOBANDA   $            20,00  

100 JONATHAN GUANANGA JB VELA  $            20,00  

101 LAURA ARROBA  $            18,00  

102 AMABLE VERDESOTO SAN JUAN  $            20,00  

103 LENIN MANOBANDA  $            20,00  

104 MARIO YANZAPANTA  $            20,00  

105 JOSE CAIZA TANQUES  $            20,00  

106 HENRY PINEDA   $            20,00  

107 ROSA PILAMUNGA   $            20,00  

108 FIDEL YNZAPANTA   $            20,00  

108 HENRY GAVILANEZ   $            20,00  

109 JAIME PUNINA   $            22,00  

110 INES POAQUIZA  $            20,00  

TOTAL  $       2.372,00  
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EQUIPOS PARA FORMAR UN ISP Y PROVEEDORES PARA ISP 

PROVEEDOR ISP 

PROVEEDOR FIBRAMAX 
MEGAS VELOCIDAD 20  COMPARTICION 1:1 
INSTALCION $450 
MENSUAL $168 

 

PROVEEDOR CNT COORPORATIVO 

PROVEEDOR CNT 

MEGAS VELOCIDAD 45 COMPARTICION 2 : 1 
INSTALACION   350 
MENSUAL 224 

 

INFRAESTRUCTURA  

 NODO PRINCIPAL 

RACK DE COMUNICACIONES            $100,00 
1 SWITCH HP 24 PUERTOS $50,00 

BALANCEADOR TPLINK            $50,00 

1 MULTITOMA PARA RACK    $30,00 

TORRE DE 12 MTS                $250,00 

12 TEMPLADORES  $10,00 

1 ANTENA UBIQUITI DISH 30 DBI                               $150,00 

1 MIKROTIK NET METAL 5 $140,00 

TOTAL $700,00 

 

 NODOS SECUNDARIOS 

EQUIPOS CANTIDAD VALOR 

UNITARIO 

Switchs tp link 8 puertos 5 $50,00 
Regletas 5 $20,00 
Cajas metálicas 5 $80,00 
Torres de 6 metros 5 $150,00 
Rollo de cable de acero   1 $50,00 
 Mikrotik net metal 5                                             1 $100,00 

 Antena sectorial mas rocket m5  1 $150,00 

Templadores                                                            20 $30,00 

Paquetes de amarras platicas   2 $10,00 

 Antenas ubiquiti dish 30 dbi     1 $200,00 

Mikrotik net metal 5                   1 $250,00 

TOTAL  $1040,00 
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MATERIALES PARA INSTALACION POR CADA CLIENTE 

 

DESCRIPCIÓN CANTIDAD VALOR 

UNITARIO 

VALOR 

TOTAL 

Cable de red categoría 5 15 mts 0.10 metro $  1.50 

Conectores 4 0.20ctvos c/u $  0.80 

Router tplink 1 16.50 $ 16.50 

Antena Litebeam m5 1 50.00 $ 50.00 

Tubo acero 1mt 1.50 cada metro              $  1.50 

Pernos  4 0.10cetvos $   0.40 

Taco Fisher 4 0.10cetvos $   0.40 

Grapas 8 0.05 c/u $   0.40 

Correas 4 0.10 c/ u $   0.40 

TOTAL   $71.90 

 

 

CÁLCULO DEL COSTO DEL SERVICIO (mensual) 

DESCRIPCIÓN VALOR COSTO 

Nodo Principal 700 $ 5.83 

Nodo Secundario 1040 $ 8.67 

Antena  50 $ 1.00 

Cable de red categoría 5  $  1.50 

Conectores  $  0.80 

Tubo acero  $  1.50 

Pernos   $  0.40 

Taco Fisher  $  0.40 

Grapas  $  0.40 

Correas  $  0.40 

TOTAL  $20.90 

 

Precio de Venta = Costo + Margen de utilidad 

Precio de Venta = $20.90 + (costo * 20%) 

Precio de Venta = $20.90 + $4.18 

Precio de Venta = $25.08 
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MATERIALES 

 

 

 

                                       Router 

 

 

 

 

 Inyector Poe 15v 

 

 

 

                                                                                     

Conector Rj.-45 

 

 

 

 

 Crimpadora para unir los Rj45 a los 

cables  

 

 

 

       Cable UTP cat5 
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 Cable ethernet 

 

 

 

 

                                                                Conectores de antena a placa 

 

 

 

                                                               Cable coaxial de baja perdida 

 

 

 

  Conector pigtail 

 

 

 

 

  

 Antena Nanostation 5Ghz 
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 Nanobridge M5 


