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esenciales en el desarrollo del sistema econémico de Venezuela es el surgimiento y
consolidacion de nuevas empresas. La aparicion de nuevas pequefias y medianas
empresas ayudaria al fortalecimiento del parque industrial, generando puestos de
empleo y riqueza, sin embargo para lograr un mayor impacto y aprovechar al maximo
los recursos disponibles es necesario la focalizacion de esfuerzos en un sector
determinado segun la situacion geografica y condiciones de competitividad de los
diversos sectores; la Universidad Catolica Andrés Bello tiene objetivos y metas
claras en apoyar el surgimiento de este tipo de empresas de la mano de jovenes

emprendedores dentro de esta casa de estudios.

Por las razones antes expuestas, surge la necesidad y el interés de conocer el
movimiento de sectores claves, que podrian ser atractivos para estas nuevas empresas,
comenzando en el area metropolitana de Caracas, ademas de conocer sus condiciones
de competitividad actuales con la finalidad de mejorarlas y fortalecer el
profesionalismo. Por tal motivo, se realizd la bdsqueda y localizacion de lo que
engloba a una pequefia y mediana empresa, asi como el modelo de Porter, a fin de

identificar las caracteristicas méas resaltantes de este y definirlas dentro del estudio.

Seguidamente, se ubicaron todas las carreras dictadas en la universidad y se
seleccionaron diversos sectores dentro de la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (ClIU), eligiendo asi los sectores de interés para la UCAB segun cada
carrera dictada en ella, para posteriormente estudiar cada uno de estos, segun cifras o
reportes de entes gubernamentales o privados que diesen seguimiento a los sectores
seleccionados y determinar en ellos el de mayor potencial de desarrollo en la

actualidad.

Posteriormente se ubicaron empresas dentro del sector seleccionado con el objeto de
realizar un sondeo preliminar entre el mayor nimero de estas para captar la tendencia
que tiene este sector en cuanto a su rentabilidad; para lograr esto ultimo, se disefio un

cuestionario de preguntas, en su mayoria de seleccién, donde se vieron reflejadas las



variables, que segun el modelo de Porter, determinan la perspectiva de rentabilidad de
un sector y se repartio a las empresas del sector.

Los resultados de estos cuestionarios fueron tabulados y analizados de manera
particular para cada variable del modelo, segun las cinco fuerzas de este, cada una
con su tendencia de rentabilidad particular, dando como consecuencia una

generalidad cualitativa de la situacion actual del sector seleccionado.

Para medir las ventajas y desventajas que presenta la Universidad Catdlica Andrés
Bello frente a este sector, se consideraron las fortalezas y debilidades de la misma
desde tres puntos de vista estratégicos, a saber, desde el punto de vista académico,
desde el punto de vista de relaciones gremiales y desde el punto de vista de
percepcion de mercado, con la intencion de generar propuestas en pro del desarrollo y
fortalecimiento de este sector dentro de la UCAB y por Gltimo las conclusiones y
recomendaciones a seguir, esperando que este estudio sirva de base solida tanto a la
universidad como a jovenes emprendedores para comenzar nuevos retos dentro y
fuera de la UCAB.



CAPITULO N° 1
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Introduccion

Entre los objetivos principales de la Universidad Catdlica Andrés Bello se encuentran
brindar apoyo a la pequefia y mediana empresa con el fin mejorar su competitividad y
profesionalismo y apoyar activamente a emprendedores en la creacion de nuevas
empresas, de alli el surgimiento del Centro de Incubacién de Negocios (CIN), que es
un 6rgano adscrito a la Escuela de Administracion y Contaduria de la Universidad
Catolica Andrés Bello y se compone de area fisica, infraestructura y servicios
destinados a abrigar y apoyar, de forma compartida y por un tiempo determinado, a
jévenes emprendedores estudiantes de los ultimos afios de carrera o0 con menos de un
afio de graduados de la UCAB. EI CIN tiene como objetivos apoyar activamente a la
formacion y consolidacion de nuevas empresas, dar a conocer la importancia de la
pequefia y mediana empresa en Venezuela a todos los sectores de la sociedad,
fomentar el desarrollo del espiritu y la ética empresarial, asesorar a la pequefa y
mediana empresa con el fin de mejorar su competitividad y profesionalismo,
minimizar obstaculos a la pequefia y mediana empresa en Venezuela y crear cursos de

formacion continua dirigidos a emprendedores.

El presente Trabajo Especial de Grado, nace con la inquietud del CIN y expone las
debilidades y fortalezas que posee la Universidad Catdlica Andrés Bello para apoyar
institucionalmente a estos jovenes emprendedores con ideas para la formacién de
empresas en sectores especificos, ademas muestra las posibilidades que existen, en la
actualidad, de desarrollarse o emprender un negocio en sectores para los cuales la
UCAB prepara a sus estudiantes y como complemento muestra los sectores
potencialmente explotables para este momento, dando una idea un poco mas clara a la
Universidad Catolica Andrés Bello y a sus jovenes emprendedores de la tendencia de
la rentabilidad de estos sectores para la decisién o fortalecimiento en sus futuros

proyectos empresariales.



1.1.2 Objetivo General
Analizar las fortalezas institucionales que tiene la Universidad Catolica Andrés Bello
para apoyar la Competitividad de Pequefias y Medianas Empresas en el Area

Metropolitana de Caracas.

1.1.3 Objetivos Especificos

= Determinar los sectores industriales a estudiar segun la oferta de carreras
profesionales ofrecidas por La Universidad Catolica Andrés Bello.

= Analizar los sectores industriales escogidos para determinar cual o cuéles
tiene(n) mayor potencial de desarrollo.

= Analizar desde el punto de vista estratégico, el o los sector(es) con potencial
de desarrollo.

=> Determinar fortalezas y debilidades de la Universidad no s6lo desde el punto
de vista académico, sino también desde el punto de vista de relaciones
gremiales y percepcion del mercado en el sector Industrial con mayor
potencial.

= Recomendar modificaciones de pensum en la Escuela de Ingenieria
Industrial que ayuden al desarrollo del sector con mayor potencial, reduzcan

debilidades, aumenten las fortalezas y se aprovechen las oportunidades.

1.1.4 Alcance del trabajo

El andlisis estratégico de los sectores industriales con mayor potencial de desarrollo,
realizado bajo el andlisis de Porter, sélo abarcard aquellas industrias que presenten
mayor atractivo, y que ademas solo estén ubicadas en el area metropolitana de

Caracas.



1.2 METODOLOGIA
Para la ejecucion completa de las actividades del Trabajo Especial de Grado se

procedio a separar al mismo en SIETE (7) Fases, a saber:

Fase I: Marco Tedrico.

En esta fase inicial, se seleccionaron distintas definiciones de pequefia y mediana
empresa para fusionarlas y crear un concepto bastante completo de lo que significan,
ademas se selecciond la bibliografia encontrada acerca del método de estudios
competitivos de Porter, con la finalidad de profundizar dicho método en su teoria y
aplicacion. Las fuentes de informacién secundarias que se utilizaron en esta primera
fase fueron:

= Textos relacionados con la teoria de Porter y la PyME

= Informacion de publicaciones en la Web

Fase Il: Investigacién de Antecedentes.

Contempla la recopilacion de la informacidn necesaria para desarrollar el trabajo y
analisis de datos histéricos sobre el tema.
También se acudio a fuentes de informacion secundarias (como en la fase anterior),
esta fase consta de dos pasos claves y fundamentales para el trabajo, siendo estos:
1. Informacion de publicaciones en la Web por parte de la
UCAB, como carreras que ofrece la misma, centros de
investigacion y actividades especiales extra-catedra de cada
carrera. Con esta informacion recopilada se procedi6o a
seleccionar los sectores de interés para el estudio.
2. Luego de seleccionados los sectores de interés para la UCAB
se acudio a organizaciones y/o instituciones gubernamentales
y no gubernamentales como: la Oficina Central de Estadistica
e Informatica (OCEI), Fedecamaras, Ministerio de Industria y
Comercio (MIC), CONINDUSTRIA, CONSECOMERCIO,
Instituto de Estudios Superiores en Administracion (IESA),

Instituto de Investigaciones Sociales y Tecnologicas de



Venezuela (INSOTEV), Venezuela Competitiva, Banco
Central de Venezuela (BCV), Comision Nacional de
Telecomunicaciones (CONATEL), Datanalisis, Ministerio de
Educacion (ME), Petrdleos de Venezuela (PDVSA), Instituto
Venezolano Publicitario (IVP) y cdmaras de distintos sectores
de interés, con la finalidad de recopilar informacion estadistica
e historica acerca de los sectores seleccionados en el primer
paso de esta segunda fase. Con esta informacion recopilada se
procedié analizar cada uno de los sectores de interés y
seleccionar el sector con mayor potencial de desarrollo.

Fase Ill: Investigacién de Campo.

Esta tercera etapa comprende el disefio de la investigacién, cuestionarios de entrevista
y tabulacion de resultados, es decir, se disefi0 la encuesta segln el diamante de Porter
y con esta encuesta se realiz6 un sondeo preliminar entre empresas del sector
seleccionado, con el propdsito de captar informacion acerca de las variables del
diamante de Porter y que determinan la tendencia de la rentabilidad de este sector
elegido. También fueron entrevistados dichos sectores y tabulados los resultados de

los cuestionarios.

Fase IV: Andlisis de resultados.

En esta fase se analizaron los resultados de los cuestionarios de Porter, captando asi la

tendencia de la rentabilidad del sector industrial elegido.

Fase V: Andlisis de UCAB.

Se analizaron las debilidades y fortalezas de la Universidad Catdlica Andrés Bello

frente al sector seleccionado, es decir, el sector sobre el cual se realiz6 el sondeo.

Fase VI: Conclusiones y recomendaciones.

Luego de realizado todo el estudio, se procedio a la elaboracion de las conclusiones y
recomendaciones para la UCAB.



Fase VII: Preparacion del informe y presentacion.

La preparacion del informe se llevo paralela al desarrollo del Trabajo Especial de

Grado y su presentacion la finalizacion de un arduo trabajo de investigacion.



CAPITULO N° 2
2.1 DEFINICION DE PyME
La fuerza generadora de riqueza, empleo, bienes y servicios de un pais es su
parque industrial. Alrededor del mundo en la actualidad, muchas de las grandes
empresas que existen se han visto en la necesidad de establecer recortes para
sobrevivir, en funcion de reducir su personal y contratar algunos servicios
externos de las labores que no estan intimamente ligadas con su negocio, s6lo en
el momento en que sean necesarios. Este suceso ha propiciado el espacio
necesario para el surgimiento de un fenémeno que ha cobrado vida en los ultimos
afios, como lo es el crecimiento de la pequefia y mediana empresa, tanto en
Venezuela, como en el resto del mundo. Las razones sobre la importancia que
representan en la actualidad este crecimiento pueden llegar a ser fundamentales si

se desea entender el objetivo que existe detras de esta investigacion.

Una empresa, de manera sencilla, se puede definir como la unidad de produccion, que
mediante el aporte de capital y el recurso humano elabora, transporta y/o distribuye
productos entre los consumidores u ofrece servicios, de manera tal que les permita

obtener un rendimiento determinado, siendo este Gltimo el objeto de la misma.

Ahora bien, resulta evidente que todas las empresas son diferentes, y estas a su vez
pueden ser clasificadas de muchas maneras. Existen dos pardmetros fundamentales
que permiten clasificar a las empresas de dos formas diferentes, como lo son el tipo
de actividad y el tamafio de estas empresas. Una clasificacion segun el primer
parametro se puede verificar de manera detallada en el Codigo Internacional
Industrial Unificado (CI1U), que fue una clasificacion industrial recomendada por la
Comision Estadistica de las Naciones Unidas, para ser adoptada por los
requerimientos particulares de cada pais. El objetivo de dicha clasificacion es que al

usar una nomenclatura unica, se obtenga homogeneidad estadistica de las actividades



econdémicas y que ademas puedan compararse tanto de manera nacional como

internacionalmente. Esta clasificacion puede observarse claramente en el anexo # 1.

Desde el punto de vista del tamafio de las empresas, clasificacion que va a resultar
fundamental para este estudio, se pudo encontrar a la microempresa, pequefia
empresa, mediana empresa y gran empresa. Los limites de dicho parametro
pueden llegar a variar de pais a pais, pero en Venezuela esta clasificacion se rige
por la establecida por OCEI, ya que es el organismo oficial del Estado para el
manejo y la administracion de la informacion y de esta manera evitar caer en la
confusion debido a la diversidad de las clasificaciones que existen. Para este
estudio la clasificacion de la empresa segln el numero de empleados, tal y como
lo dicta la OCEI seré suficiente. Las caracteristicas de esta clasificacion se

observan en la tabla #1.

Todas esas caracteristicas que clasifican de esta manera a las empresas son
importantes a la hora de establecer una diferencia entre las distintas unidades de
produccion de cualquier nacion. Ahora bien, para estudios posteriores, en donde se
requiera ain mas profundidad en esta definicidn, sera necesario establecer parametros
mas concretos, como por ejemplo la inversion en activos fijos y facturacion anual que
presentan las diferentes empresas, de manera tal que sirvan para enmarcar ain mas
los lineamientos sobre el concepto de las pequefia y mediana empresa de cada sector
industrial. Esta definicién es a la que se trato de llegar en las jornadas de intercambio
realizadas por el Ministerio de Produccién y Comercio, a través de su Viceministerio
de Industria, donde se tratd de determinar conceptualmente qué se entiende por
pequefia y mediana empresa en Venezuela. A dicha actividad fueron convocados
entes publicos, privados, de investigacion, instancias gremiales y de representacion
del sector empresarial, tales como PDVSA, IESA, PROPYME, Camara Petrolera,
FONCREI, TECNOPARQUE, CVG, CONSECOMERCIO, ASOQUIM, OCElI,
CONAPRI, BCV, FEDEINDUSTRIA, entre otros, a los fines de intercambiar ideas
sobre los pardmetros que pueden llegar a enmarcar el concepto de las pequefias y

medianas empresas. En este sentido fueron formadas 4 mesas de trabajo conformadas



por los representantes de los diferentes sectores antes mencionados, aportando cada

una ideas para la conclusion a la cual llegaron®.

EMPRESA

CARACTERISTICAS

Microempresa

NUmero de empleados inferior a 4.

Campo de accién generalmente local.

Patrimonio inicial relativamente pequefio.

Proceso productivo donde predomina la actividad manual.

Pequefia Empresa

Numero de empleados de entre 5y 20.

Campo de accién que generalmente no sobrepasa los limites
de la region a excepcion de aquellas industrias que por su
caracter especializado cubran el mercado nacional.
= Generalmente no poseen de una unidad industrial.
= No pertenecen a grupos econémicos nacionales y/o
extranjeros.

481040330

Mediana empresa

= NuUmero de empleados entre 21 y 50 para la mediana
empresa inferior y entre 51 y 100 trabajadores para la mediana
empresa superior.

= En la mayoria de los casos se cuenta con solo una unidad de
produccion.

= Generalmente no pertenece a grupos econémicos nacionales
0 extranjeros.

Gran empresa

= Numero de empleados superior a los 100.

= Puede atender mercados de caracter nacional e internacional.

= Con capital suficiente para su operacién, ya que suelen tener
contacto y acceso continuo al financiamiento bancario.

= Con frecuencia invierte fuertemente en equipos y tecnologia.

= Pertenece a grupos econdmicos nacionales o extranjeros.

TABLA # 1. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS SEGUN EL NUMERO

DE EMPLEADOS.

* La pequefia y mediana empresa es conocida de forma abreviada como “PyME”. En el caso de industrias se le
suele llamar “PyMI” y también se denomina como “MpyME” cuando las microempresas son incluidas.

Como consecuencia de lo anterior, se ha enmarcado el concepto de lo que son las

PyME, pero aln gqueda la inquietud sobre las razones por las cuales tanto

Venezuela como el resto del mundo muestran cierto interés por ayudar a este tipo

de empresa. Las respuestas a esta inquietud pueden llegar a ser innumerables, a

continuacion se tratard enumerar las mas importantes que enmarcan la

importancia de lo que la PyME representa:

1 www.conindustria.org
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= En la economia moderna, la PyME se ha convertido en una de las
principales fuentes de empleo a nivel mundial, aln méas que las grandes
empresas que por el contrario han tenido que reducir el nimero de
empleados.

=> Generalmente para un pais, la solidez y tamafio de su parque industrial
determinan la generacion de Producto Interno Bruto (PIB), y dicho parque
esta constituido en la mayoria de los casos por PyME.

= Una atencion mas personalizada a sus clientes y procesos, permite obtener
una ventaja sobre las grandes empresas, que al momento de ejecutar
cualquier accion tiene que pasar por una gran cantidad de canales y puntos
de control para obtener la aprobacion, perdiéndose, en muchos casos,
tiempo en el proceso.

= La capacidad de adaptacion de la PyME debido a los cambios en cuanto a
gustos y exigencia de la sociedad moderna. Un ejemplo claro de esto es la
gran variedad de calzados deportivos con un modelo para cada tipo de
disciplina. Todo esto refleja el surgimiento de muchos nichos de mercado
que pueden ser facilmente atacados por la PyME, por su facilidad de
posicionarse de estos pequefios mercados, a diferencia de las grandes
empresas que se manejan segun las economias de escala y se les hace
improductivo tratar de satisfacer estos mercados.

= Las pequefias y medianas empresas tiene alta competitividad dentro del
sector servicio, ya que la economia actual ha obligado a las grandes
empresas a dedicarse exclusivamente a su verdadero negocio. Un ejemplo
claro de esto se puede observar en el sector petrolero de nuestro pais, donde
se ha tenido que recortar gastos, eliminar departamentos y contratar

servicios solamente cuando se requieran.

2.2 DIAMANTE DE PORTER
La intensidad de la competencia en un sector industrial no es ni coincidencia ni

mala suerte. Mas bien, la competencia en un sector industrial tiene sus raices en



su estructura econdmica fundamental y va mas alla del comportamiento de los
competidores actuales. La situacion de la competencia en un sector industrial
depende de cinco fuerzas basicas, que estdn mostradas en la Figura N° 1. La
accion conjunta de estas cinco fuerzas determina la rentabilidad potencial en un
sector industrial, en donde la rentabilidad se mide en términos de rendimiento a
largo plazo del capital invertido. Obviamente no todos los sectores tienen el
mismo potencial de rentabilidad; se distinguen fundamentalmente en el potencial

de utilidades obtenido de la accion conjunta de estas fuerzas.

COMPETIDORES

POTENCIALES Amenaza de nuevos

ingresos
A 4
Poder negociador
de los proveedores COMPETIDORES EN
EL SECTOR
PROVEEDORES > COMPRADORES

A

Poder negociador
de los clientes

Rivalidad entre los
Competidores

A

SUSTITUTOS
Amenaza de productos o

servicios sustitutos

FIGURA # 1. FUERZAS QUE MUEVEN LA COMPETENCIA EN UN
SECTOR INDUSTRIAL.

De esta manera surge la Teoria de Porter (también conocida como el Diamante de
Porter), que sostiene que existen cinco fuerzas competitivas que determinan la

intensidad competitiva, asi como la rentabilidad del sector industrial. Estas fuerzas -



amenaza de ingreso, presion de productos sustitutos, poder negociador de los
compradores, poder negociador de los proveedores y rivalidad entre los competidores
existentes- reflejan el hecho de que la competencia en un sector industrial va mas alla
de los simples competidores. Cada una de estas fuerzas serdan definidas y

consideradas a continuacion:

2.2.1 Amenaza de ingreso

La amenaza de ingreso de un sector industrial depende fundamentalmente de las
barreras para el ingreso que estén presentes y de la reaccion de los competidores
existentes, que deben esperar el que ingresa, ya que cuando se formula una nueva
empresa en un sector industrial, se estd aportando capacidad adicional, recursos
sustanciales y deseo de hacerse notar en el mercado, lo cual obliga en muchos de
los casos a reducir los precios o inflar los costos de los fabricantes ya existentes y
como consecuencia disminuye la rentabilidad. No sélo la creacién de una nueva
empresa debe considerarse como ingreso, sino también lo es cuando una ya
constituida se diversifica por adquisicién, es decir, entran en otros sectores y
nuevos mercados, al adquirir o comprar otra empresa, esta situacion genera

inestabilidad.

Barreras para el ingreso:
= Economias de escala. Estadn referidas a las reducciones en los costos
unitarios de un producto (u operacién o funcion que entra en la elaboracién
de un producto) en tanto que aumenta el volumen absoluto por periodo. El
ingreso se dificulta con las economias de escala, ya que el recién llegado se
encontrard en una posicion donde tendrd que producir en gran escala,
tomando el riesgo de una fuerte reaccion por parte de las empresas ya
existentes, o deberd ingresar en escalas mas pequefias, quedando asi con

una gran desventaja en costos.

= Diferenciacién del producto. Cuando se habla de lealtad entre los clientes e

identificacion de marca, se habla entonces de diferenciacion del producto.



Es considerada una barrera para el ingreso, debido a que desde el pasado
estas empresas han cultivado buenos servicios al cliente, publicidad,
diferencias del producto o el ser sencillamente el pionero de ese sector
industrial, les garantiza clientes que se convierten en fieles seguidores de su
producto, obligando al recién llegado a incurrir en gastos de publicidad y
mercadeo demasiado elevados que no garantizan que el ingreso falle.

= Requisitos de capital. Cuando existe la necesidad de invertir grandes
cantidades de dinero se crea una barrera de entrada, especialmente si ese
dinero va destinado a publicidad agresiva (que es un dinero no recuperable
si la inversion fracasa) o en investigacion y desarrollo (lyD), ya que el
capital no sélo es para invertir en instalaciones de produccion costosas,
sino también para poder competir contra las empresas ya existentes con
servicios como creditos al cliente, también para inventario o cubrir

pérdidas iniciales.

=> Costos cambiantes. Esta barrera de ingreso va referida a la presencia de
costos al cambiar de proveedor, es decir, en los gastos que deben hacerse si

se salta de un proveedor a otro.

= Acceso a los canales de distribucion. Los nuevos participantes deben
garantizar que su producto sea distribuido, por lo que acceder a los canales
de distribucion puede convertirse en una barrera de entrada. La nueva
empresa debe persuadir a los canales para que acepten su producto, para
lograr esto, deberan reducir precios, asignar dinero para la publicidad, etc.;

reduciendo asi las utilidades.

= Desventajas en costos independientes de las economias de escala. Estas
desventajas al nuevo ingreso son consecuencia de las ventajas de costo no
igualables que poseen las empresas establecidas, las mas criticas son:

1. Tecnologia de producto patentado, 2. Acceso favorable a materias



primas, 3. Ubicaciones favorables, 4. Subsidios gubernamentales, 5. Curva

de aprendizaje o de experiencia.

= Politica gubernamental. El gobierno juega un papel importante para el
ingreso de nuevas empresas a un sector determinado, por ello pueden
limitar y en algunos casos hasta impedir el ingreso con politicas como
licencias, requisitos y limitaciones de materia prima que hacen que la
barrera se incremente.

= Algunas caracteristicas adicionales. Otra de estas caracteristicas puede ser
la estrategia que toman las distintas empresas ya constituidas para atacar a
las que ingresan y por Ultimo algunas empresas poseen recursos O
habilidades que pueden permitir salvar la barrera de ingreso, las economias
de escala siempre presentan una ventaja en costo para empresas que
producen en gran escala a diferencia de las que no lo hacen. Esta ventaja
podra ser equilibrada si se diversifica apropiadamente o se logra producir a

una escala comparable.

2.2.2 Presion de productos sustitutos

En un sector industrial determinado, todas las empresas que lo constituyen se
encuentran en una constante competencia entre ellas mismas, y a su vez con empresas
que se dedican a producir articulos o productos sustitutos, es decir, productos
similares que puedan desempefiar la misma funcion que el producto en el sector
industrial, pero a mas bajo costo, disminuyendo los rendimientos potenciales de todo
el sector. A medida que los precios alternativos de los productos sustitutos mejoren,

las utilidades en el sector industrial seran mas reprimidas.

Para reprimir la acciéon o la influencia de los productos sustitutos en un sector, en
ocasiones se transforma en una accion comun de todo el sector industrial como accion

colectiva.



Son productos sustitutos que merecen ser mas tomados en cuenta, aquellos que sean
producidos por sectores industriales con altos rendimientos y aquellos que estén
sujetos a tendencias que mejoran su desempefio y precio contra el producto del sector

industrial.

2.2.3 Poder negociador de los compradores

Los compradores compiten en el sector industrial forzando la baja de precios,

negociando por una calidad superior 0 mas servicios y haciendo que los participantes

compitan entre ellos. Se puede considerar como un grupo de compradores
importantes, aquellos que coinciden con las siguientes circunstancias:

= Esta concentrado o compra grandes volimenes con relacion a las ventas

del proveedor. Si los buenos resultados de la empresa provienen de las

compras en gran proporciéon de un solo comprador, éste se vuelve

particularmente poderoso para la empresa, si la misma se caracteriza por

grandes costos fijos.

= Las materias primas que compra el sector industrial representan una
fraccion importante de los costos o compras del comprador. Los
compradores estan dispuestos a invertir los recursos necesarios para
comprar a un precio favorable y en forma selectiva. Cuando el producto
vendido por el sector industrial en cuestion, representa una pequefia
fraccion de los costos del comprador, los compradores por lo general son

menos sensibles a los precios.

= Los productos que se compran para el sector industrial son estandar o no
diferenciados. Los proveedores alternativos resultan para los compradores
de mucha ayuda, ya que cuando acuden a ellos, colocan a una compafiia

contra otra.



= Enfrentar costos bajos por cambiar de proveedor. Cuando los costos
cambiantes de los que se habl6 anteriormente son elevados, el proveedor

adquiere poder atando a los compradores con sus precios.

=> Devenga bajas utilidades. Si una compafiia enfrenta bajas utilidades, se ve
presionada para disminuir los costos de compra, aunque en ocasiones los
compradores con alta rentabilidad son menos sensibles a los precios y

alcanzan a largo plazo la seguridad de la salud de sus proveedores.

= El producto del sector industrial no es importante para la calidad de los
productos o servicios del comprador. Los compradores suelen ser por lo
general menos sensibles a los precios cuando la calidad de los productos de
los compradores esta muy afectada por el producto del sector industrial;
esto es cuando el mal funcionamiento del producto puede conducir a

grandes pérdidas millonarias para la empresa.

= El comprador tiene informacion total. EI comprador se coloca en una
posicion favorable cuando posee informacion completa acerca de la
demanda, precios del mercado reales e incluso de los costos del proveedor,
ya que con esto puede obtener mayores ventajas negociadoras y lograr
precios mejores que los ofrecidos a otros compradores que poseen
informacion pobre al respecto, haciéndole ver a los proveedores que su

situacion esta amenazada.

= Integracion hacia atras por parte de los compradores. Cuando existe la
amenaza de que los compradores sean capaces de generar la materia prima
aportada por la industria (por ejemplo: generar sus servicios o instalar sus
equipos), desplazandola, en ese momento se puede decir que existe una
amenaza de integracién hacia atrds por parte de los compradores, lo cual

trae como consecuencia la disminucidn de la rentabilidad de la industria.



= Integracion hacia adelante por parte de la industria. Cuando existe la
amenaza de que la industria sea capaz de crear una empresa en el eslabon
siguiente de la cadena, desplazando a los compradores, en ese momento se
puede decir que existe una amenaza de integracion hacia adelante por parte
de la industria, lo cual trae como consecuencia el aumento de la

rentabilidad del sector.

2.2.4 Poder negociador de los proveedores

Un sector industrial puede verse presionado y amenazado por proveedores que
ejercen poder de negociacion, bien sea aumentando los precios o disminuyendo la
calidad de sus servicios y productos, exprimiendo asi los beneficios del sector
industrial incapaz de repercutir los aumentos de los costos. Se puede considerar como
un grupo de proveedores importantes, aquellos que coinciden con las siguientes
circunstancias:
= Que esté dominado por pocas empresas y mas concentrado que el sector
industrial al que vende. Los proveedores que venden a clientes mas
fragmentados, por lo general, podran ejercer una influencia considerable en

los precios, en la calidad y en las condiciones.

= Que no estén obligados a competir con otros productos sustitutos para la
venta en su sector industrial. Los productos sustitutos pueden incluso

debilitar a los proveedores grandes y poderosos.

= Que la empresa no es un cliente importante del grupo proveedor. Si los
proveedores venden a diferentes sectores y uno de ellos no representa una
gran fraccion de estas ventas, entonces los proveedores podran ejercer

presion sobre ellos.

= Que los proveedores vendan un producto que sea un insumo importante

para el negocio del comprador. Tal insumo es importante para el éxito del



proceso de fabricacion del comprador o para la calidad del producto, esto
aumenta el poder del proveedor.

= Que los productos del grupo proveedor estan diferenciados o requieren
costos por cambio de proveedor. El enfrentar un proveedor con otro se ve
disminuido por la presencia de diferenciacion en los productos o por los
costos de cambio de proveedor, a menos que los costos los enfrente el

proveedor, donde el efecto seria el inverso.

= Integracion hacia delante por parte de los proveedores. Esto proporciona
un freno contra la habilidad del sector industrial para mejorar las
condiciones con las cuales compra. Aunque es de hacer notar que los
trabajadores son también considerados como proveedores ya que los
trabajadores  escasos, altamente especializados y/o fuertemente
sindicalizados pueden manejar o negociar gran parte de las utilidades de la
empresa.

= Integracion hacia atras por parte de la industria. Cuando existe la
amenaza de que la industria sea capaz de generar la materia prima aportada
por los proveedores, desplazando a los proveedores, en ese momento se
puede decir que existe una amenaza de integracion hacia atras por parte de
los compradores, lo cual trae como consecuencia la disminucion de la

rentabilidad de la industria.

2.2.5 Rivalidad entre los competidores existentes

En la mayor parte de los sectores, las empresas son mutuamente dependientes, es
decir, cuando alguna empresa realiza algun movimiento competitivo, este tiene
efectos observables y se inician las represalias y en la mayoria de los casos la
competencia en precios debilita al sector desde el punto de vista de rentabilidad,

debido a que este tipo de competencia es sumamente inestable.



La rivalidad intensa es el resultado de diferentes factores estructurales que interacttian
y son los siguientes:

= Gran numero de competidores o igualmente equilibrados. Algunas

empresas creen que cuando existe un gran nimero de ellas en un sector,

pueden realizar movimientos sin ser descubiertas. Aun cuando el nimero

de empresas es méas reducido y estas estan mas o menos equilibradas en

cuanto a tamafio y recursos percibidos, se crea inestabilidad debido a que

estan propensas a pelear con reciproca correspondencia.

=> Crecimiento lento en el sector industrial. Cuando es lento el crecimiento
del sector industrial, la rivalidad se hace mayor, tratando de adquirir mayor
participacion en el mercado en empresas que buscan la expansion.

=> Costos fijos elevados o de almacenamiento. Cuando existen capacidades en
exceso, las escalas de precios se vuelven descendentes, debido a la presion
que ejercen los costos fijos elevados para que las empresas operen a plena
capacidad.

= Falta de diferenciacion o costos cambiantes. Cuando se perciben productos
o servicios no diferenciados, los compradores no tienen mucha eleccion,
por lo tanto, las empresas crearan una fuerte rivalidad en precios y

servicios.

= Incrementos importantes de la capacidad. El sector industrial puede
enfrentar periodos recurrentes de capacidad y rebaja de precios cuando se
altera cronicamente el equilibrio de la oferta y la demanda como
consecuencia del aumento de las capacidades dictada por las economias de

escala.

= Competidores diversos. Ningin competidor es igual al otro, muchos de
ellos difieren en sus relaciones con las compafiias, en sus personalidades,
estrategias, origenes, objetivos, en la forma de competir y esto hace que

continuamente se enfrenten el uno con el otro, ademas de la adicion que



imprimen los competidores extranjeros. Para las pequefias empresas es
importante mantener la independencia de su propiedad, por lo cual una tasa
de rendimiento inferior sobre el capital invertido serd suficiente para
conservar dicha independencia, caso contrario para grandes empresas
donde es irracional pensar en una tasa de interés inferior sobre el capital
invertido, ademas de que en un sector industrial la postura de las empresas
pequefias puede limitar la rentabilidad de la empresa grande, es por ello
gue en ocasiones estas grandes empresas adoptan politicas contrarias a las
de las empresas que consideran al mercado como primario y no como
salido para un exceso de capacidad, como el caso del Dumping?.

= Intereses estratégicos elevados. Cuando varias empresas de un sector
industrial tienen interés en lograr el éxito, entonces, la rivalidad se vuelve
mas volatil, teniendo cada una de las empresas no solo objetivos diversos,
sino incluso desestabilizadores, al ser expansionistas y tener la disposicion

de sacrificar las utilidades.

= Fuertes barreras de salida: las barreras de salida son factores econémicos,
estratégicos y emocionales que mantienen a las empresas compitiendo en
los negocios aun cuando estén ganando rendimientos bajos o incluso
negativos sobre la inversion. Las principales fuentes de barreras de salida
son las siguientes: activos especializados, costos fijos de salida,
interrelaciones estratégicas, barreras emocionales, restricciones sociales y

gubernamentales.

Cuando las barreras de salida son elevadas, el exceso de capacidad persiste en el
sector industrial, y las empresas que pierden la batalla competitiva no se dan por
vencidas. En vez de ello, se aferran tétricamente y, debido a su debilidad, tienen que

recurrir a tacticas extremas.

2 Término usado en el comercio internacional para indicar que una nacion inunda el mercado de otra
con grandes cantidades de uno o varios articulos con precios inferiores de venta en el pais de origen.



2.3 INDICES IPC
En Venezuela, al igual que en la mayoria de los paises, la inflacion suele medirse a
través de la variacion porcentual del indice de Precios al Consumidor (IPC) durante
un periodo determinado, como por ejemplo un mes, trimestre, semestre o afio. El
indice IPC es un indicador estadistico que mide la evolucion de los precios de una
canasta de bienes y servicios que representa el consumo familiar durante un periodo
determinado. Para el calculo del IPC se adopta un afio referencial, llamado afio base,
cuyo nivel inicial es 100, y se selecciona una lista representativa de los bienes y
servicios que consumen los hogares (la canasta). Se determina la importancia relativa
que tiene cada rubro en el gasto total de consumo familiar, proporcion que en

términos técnicos se denomina estructura de ponderaciones del IPC.

El valor del IPC es afectado por la ponderacion o grado de importancia que tiene cada
articulo en el gasto familiar. Es decir, mientras mayor sea el gasto destinado a un
grupo de bienes o servicios, mayor sera su influencia en el resultado del IPC, ya que
éste expresa las variaciones promedio de precios, integrados por la importancia o

peso relativo que tiene cada rubro en el gasto familiar.

CAPITULO N° 3
3.1 FACULTADES Y ESCUELAS
= Facultad de Ciencias Econdmicas y Sociales

o Administracion y Contaduria
o Ciencias Sociales
o Economia

= Facultad de Derecho

o Derecho
= Facultad de Humanidades y Educacién

o Comunicacion Social
o Educacion
o Filosofia

o Letras



o Psicologia
= Facultad de Ingenieria

o Ingenieria Civil
o Ingenieria Industrial

o Ingenieria Informatica

3.2 SELECCION DE LOS SECTORES DE INTERES PARA LA UCAB

Es indudable que entre los factores criticos y primordiales en el desarrollo del sistema
econdmico de Venezuela esta la aparicion de nuevas empresas, sobre todo en aquellos
sectores donde se han presentado oportunidades de negocios cuyas caracteristicas
parecen inmejorables. En nuestro pais, existen sectores que presentan mayor
potencial de desarrollo que otros a consecuencia de la situacion econémica actual, lo
que ha propiciado el espacio necesario para la formacion de empresas que pueden

presentar ventajas competitivas frente a las demas ya existentes.

Dentro de esta preocupacion de formacion de nuevas empresas, de la que ya se ha
hablado tanto en repetidas ocasiones, se encuentra involucrada la UCAB, ya que en la

misma se estan formando estudiantes que pueden estar generando ideas brillantes,



pero sin el apoyo necesario para llevar a cabo las mismas. En este sentido surge la
importancia de conocer cuales son esos sectores donde los estudiantes y futuros
profesionales tendran la oportunidad de desarrollar sus ideas y proyectos, ademas de
conocer la situacion actual que atraviesan dichos sectores en la crisis economica ya

mencionada anteriormente.

Para ello se revisaron cada una de las carreras ofrecidas por la UCAB, con sus
respectivas menciones, y se observo cuales eran los campos donde los futuros
profesionales podrian desarrollar sus ideas, de acuerdo con la formacion que cada uno

de ellos adquiere durante su permanencia en la universidad.

Una guia para la clasificacion especifica de las diferentes actividades que pueden ser
desarrolladas en la economia de un pais, es la presentada en la Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme (CI1IU) y por el cual comenz6 la seleccion de los
diferentes sectores de interés para la UCAB, segun las carreras ofrecidas por la

misma.

A continuacion se presenta la tabla # 2, donde se muestran los distintos sectores
seleccionados en funcién de las carreras que ofrece la UCAB.
TABLA # 2. SECTORES SELECCIONADOS DE ACUERDO A LAS
CARRERAS OFRECIDAS POR LA UCAB.

CARRERAS DE LA UCAB SECTORES SEGUN ClIU

Administracién y Contaduria Categoria K, clasificacion 74: Servicios juridicos y de

contabilidad, teneduria de libros y auditoria;

Derecho asesoramiento en materia de impuesto; estudios de

mercados y realizacidn de encuestas de opinién publica;

Economia asesoramiento empresarial y en materia de gestién.

Ciencias Sociales

Ingenieria Industrial

Comunicacion Social Categoria K, clasificacion 743: Servicios de publicidad.




Educacion Categoria M, clasificacion 80: Educacion.

Filosofia

Letras

Psicologia

Ciencias Sociales

Ingenieria Civil Categoria F, clasificacion 45: Construccion.

Ingenieria Informatica Categoria K, clasificacion 72: Servicios informaticos y

actividades conexas.

Ingenieria de Telecomunicaciones” Categoria I: clasificacion 64: Servicio de correo y

telecomunicaciones.

“Carrera que seré abierta en el afio 2001 en la UCAB.

CAPITULO N° 4

4.1 ASOCIACIONES Y ORGANISMOS DE BUSQUEDA

Con la identificacion de estos sectores, se verific si los mismos se encontraban en el
pais. En Venezuela existen tres organizaciones, a saber CONINDUSTRIA,
CONSECOMERCIO y FEDECAMARAS, que son las encargadas de agrupar a todas
las asociaciones, federaciones, uniones, consejos y céamaras relacionados con
cualquier actividad economica, en ellas se localizaron los sectores elegidos segun el

CIIU, bajo nombres similares que representan a los mismos.

CONINDUSTRIA. La Confederaciéon Venezolana de Industriales es la maxima

organizacion gremial del sector industrial venezolano, que agrupa tanto camaras




como asociaciones de industriales, y que presenta especial interés para la carrera de
Ingenieria Industrial. Segun CIIU en su Categoria D (ver Anexo #1), la actividad
manufacturera es muy amplia, detallada y especifica; la descripcion del Ingeniero
Industrial de la UCAB, presenta a este como el responsable de los diferentes procesos
de transformacion de materia prima en productos elaborados. En este sentido un
Ingeniero Industrial es capaz de poseer conocimientos de las diferentes ingenierias
que lo rodean, a saber, eléctrica, mecanica, quimica y metalirgica, que aunado a
conocimientos de gerencia e ingenieria de produccién, permiten formar un
profesional integral que puede desarrollarse en cualquiera de estas areas a través de
estudios posteriores. La no-especializacion del Ingeniero Industrial y la forma
detallada que presenta el sector manufacturero, hace dificil la seleccion de un sub-

sector especifico dentro del mismo.

CONSECOMERCIO. EI Consejo Nacional del Comercio y los Servicios es una
asociacion sin fines de lucro, constituida por las cdmaras y asociaciones
representativas del sector terciario de la economia, para unificar y coordinar su accion
en areas del desarrollo econémico del pais, su gestion se orienta hacia el analisis,
planteamiento y busqueda de soluciones, teniendo como norte el apoyo a sus
afiliados, conforme a los principios de libertad econémica e iniciativa privada,
enmarcada en la busqueda de una sociedad capaz de generar bienestar.

FEDECAMARAS. La Federacion Venezolana de Cémaras y Asociaciones de
Comercio y Produccién es una asociacién sin fines de lucro, formada por entidades
econdmicas gremiales privadas, las cuales deben estar integradas por empresarios,
personas naturales o juridicas, que conjunta o0 separadamente, ejerzan la

representacion de actividades e intereses econémicos.

Por la naturaleza del tipo de organizaciones que tanto FEDECAMARAS como
CONSECOMERCIO agrupan, existen algunas camaras que estan presentes en los
directorios de ambas organizaciones, por lo que el estudio de los sectores de interées

para la UCAB se realizd en funcion del cruce de los listados y el posterior analisis de



los sectores presentes en estas organizaciones. CONSECOMERCIO realiza
seguimiento estadistico sélo de algunos sectores de interés para la UCAB, mientras
que FEDECAMARAS no realiza seguimiento estadistico del comportamiento de los
diferentes sectores de las organizaciones que agrupa. En este sentido, para el estudio
de los sectores de interés, se visitaron las camaras de cada sector, donde la gran
mayoria de estas no presenta ningun tipo de estudio sobre el comportamiento de su
sector. Debido a esta situacion fue necesario acudir a otros organismos del estado y
privados, que dentro de sus estadisticas podrian poseer informacién sobre el
desempefio de cada sector en particular, como por ejemplo: BCV, CONATEL, OCEI,
Ministerio de Educacion, Ministerio de Produccion y Comercio, etc., sumado a ello la
informacién suministrada por CONSECOMERCIO.

La desconfianza del empresario venezolano, acerca del manejo de informacion de su
empresa, por parte de organizaciones ajenas a ellas, trae como consecuencia que la
misma en este sentido sea practicamente escasa, 1o que conlleva a que los organismos
del estado y privados antes mencionadas no presenten unificacion en cuanto al
parametro de medicion con el cual se realiza el seguimiento de los sectores, por
ejemplo, estadisticas presentadas por el BCV refleja el comportamiento de los
sectores con IPC, PIB, Ventas, entre otros, mientras CONATEL, refleja el
comportamiento de su sector por inversiones, ingresos, numeros de usuarios de

internet, etc.

4.2 SECTORES SELECCIONADOS

4.2.1 Sector Construccion

La situacion actual del sector construccion, se encuentra atravesando uno de sus
peores momentos. Tal afirmacion se verifico en la informacion suministrada por la
Camara Venezolana de la Construccion (C.V.C.), que es una asociacion civil sin fines
de lucro, que tiene por objetivo principal el fomento, desarrollo y proteccion de la
industria de la construccion en el pais. En dicha informacion se observd el
comportamiento del sector a través de los afios, ademas de la reactivacion que se

quiere dar al mismo mediante la inversion en este afio de 100 millardos de Bs. en



vivienda por parte del sector privado y publico, ademas del 1000 millardos de Bs. en
el area de infraestructura, para la culminacion de obras de gran interés como vias
publicas, hospitales, represas, entre otros. La Camara Venezolana de la Construccion
no maneja directamente informacion estadistica del comportamiento de su sector, de
alli que la informacion suministrada por este ente es la reflejada en los reportes
anuales presentados por el BCV y los estudios estadisticos realizados por OCEI y
Fundaconstruccion.

Las cifras presentados por CVC en cuanto al comportamiento del sector se reflejan en
las siguientes tablas:

TABLA # 3. COMPORTAMIENTO HISTORICO DEL PIB DEL SECTOR
CONSTRUCCION Y APORTE AL PI1B NACIONAL.

1995 1996 1997 1998 1999
PIB construccion
(MM Bs.) 30.874 31.212 36.569 36.409 28.996
Aporte (%) al PIB
nacional 512 6,44 6,08 5,19 5,54
Fuente: BCV

TABLA # 4. VARIACION PORCENTUAL DEL PIB CONTRUCCION.

1996/95 1997/96 1998/97 1999/98
1,1 17,2 (0,4) (20,4)
Fuente: BCV

TABLA #5. PRODUCCION DE LA INDUSTRIA PRIVADA DE LA
CONSTRUCCION EN EL. AREA METROPOL ITANA DE CARACAS.

[ AKO | CONSTRUCCION (m2) [ INVERSION (US$) |




1995 1.024760 376.895.581
1996 889.536 279.720.882
1997 964.739 343.277.163
1998 1.064.110 456.517.504
1999 853.707 422.035.565

Fuente: Fundaconstruccion.

4.2.2 Sector Consultor

Para captar informacién de tipo estadistico o cualitativo acerca de la situacion actual
del sector consultor, fue primordial localizarla a través de un ente que las agrupara.
En sus comienzos las compafiias consultoras nacen a partir de la enorme demanda de
servicios profesionales y especializados por parte de PDVSA, por esta razon se
acudié directamente a este organismo del estado, especificamente RAC (Registro
Auxiliar  de Contratistas), requisito fundamental para licitar o participar en
selecciones para realizar trabajos al estado Venezolano. EI RAC de PDVSA se
encarga conjuntamente con OCEIl (RNC, Registro Nacional de Contratistas) de
registrar a todas estas compafiias, incluyendo empresas consultoras, lamentablemente
alli no se localiz6 informacién acerca del movimiento del sector consultor ya que el
RAC-PDVSA/OCEL, s6lo posee la base de datos actualizada de todas las compafiias
inscritas y no un seguimiento estadistico de estas empresas, asi como tampoco poseen
una clasificacion especial s6lo de empresas consultoras, no estan disgregadas las

empresas alli existentes.

Es claro para todos que muchos sectores de nuestro pais se encuentran deprimidos
debido a la crisis econémica por la que atravesamos y la consultoria organizada en
Venezuela, no escapa a esta realidad, asi lo afirma CAVECON (Cémara Venezolana
de Empresas Consultoras), a través de la Lic. Delia Castro, Directora Ejecutiva, a la
cual se acudié seguidamente; ésta camara retne actualmente a las principales firmas
consultoras, que representa el 80% de la capacidad de la consultoria organizada en
Venezuela, las empresas afiliadas a CAVECON estan capacitadas para realizar
servicios de gestion, estudio, planificacion, disefio, procura, gerencia de construccion
y puesta en marcha en diversas areas de actividad como energia, industria,
telecomunicaciones, infraestructura fisica, gerencia y ambiente. En este momento el

60% del universo de empresas consultoras esta representado por afiliados en la



disciplina de ingenieria, el 20% en la disciplina ambiental, un 10% en la gerencia y el
10% restante en otras disciplinas varias (ver anexo # 2).

El objetivo fundamental de CAVECON es promover y fomentar el crecimiento y
desarrollo de la consultoria nacional, es por ello que esta camara expresa la depresion
de este sector, a pesar de no poseer cifras estadisticas, pero el seguimiento que ésta le
da a sus asociados permite de manera seria y muy acertada concluir el mal momento
que afrontan las empresas de consultoria organizada. Como indicador del movimiento
de este sector se tiene en primer lugar, conocimiento del retiro de empresas de ésta
camara, en segundo lugar la preocupacion e inquietudes presentadas por ejecutivos
pertenecientes a empresas consultoras afiliadas a ésta cAmara en juntas directivas
realizadas, lo cual ha permitido a CAVECOM, captar la problematica y la raiz de la
misma. CAVECON, a través de su Directora Ejecutiva, expresa que el problema
radica en la paralizacion de actividades y proyectos de envergadura en nuestro pais
como consecuencia de la crisis econdmica, de ésta manera empresas importantes
nacionales e internacionales, se han visto en la obligacion de hacer reducciones al
grado de minimizar gastos, esto incluye la contratacion de servicios de consultoria, lo

que deprime aun mas el sector.

4.2.3 Sector Educacion

Hablar del sector educacion en Venezuela tiene, en su confeccion, muchas implicaciones, de tipo social, econémico,
politico, cultural, ideolégico, etc., ademas de estar ligado a dos sectores con una diferencia marcada entre ellos, el sector
publico y el sector privado.

Para el sector privado se buscd informacién en el BCV, este da seguimiento a través de un reglén dentro de la
clasificacion de indices por grupos llamado servicios de educacion, el cual encierra el movimiento de la educacion
privada segun indices de precios al consumidor en el area metropolitana de Caracas y reporta lo siguiente:

TABLA # 6. INDICES DE PRECIOS AL CONSUMIDOR EN EL AREA
METROPOLITANA DE CARACAS PARA EL ANO 2000 EN SERVICIOS DE

EDUCACION.

Enero | Febrero | Marzo | Abril |Mayo |Junio [Julio |Agosto |Septiembre

Serv. de 263,2 | 263,3 2642 | 264,3 | 264,9 | 266,7 | 274,2 | 2755 312,1
educacion




Fuente: BCV

A pesar de estos indices, establecer indicadores del sector educacion es dificil ya que no existe uno en particular que
englobe toda la complejidad de este sector, asi lo expresa el Dr. Leonardo Carvajal, expresidente del Consejo Nacional de
Educacion, con el cual se logro establecer contacto a través de una entrevista para obtener de manera general la
situacion del sector, que definitivamente esta influenciado por lo politico, social, econémico e ideoldgico como se dijo
anteriormente.

Segun publicacién de la Asamblea Nacional de Educacion de Enero de 1998, la inversién en educacién en 1997 es la
representada en la tabla # 7.

TABLA #7. INVERSION EN EDUCACION EN 1997.

RUBROS PORCENTAJE (%)

Educacioén superior 28,99

Salario de docentes (todos los niveles menos educacion superior) 25,83
Programas sociales 19,29

Personal administrativo (nivel central y zonas educativas) 5,79

Jubilados y pensionados 5,64

Aporte a entes (0.S.V., INCE, CENAMEC, B.N., etc) 4,46

Personal obrero (todos los niveles menos educacion superior) 3,73

Programas de ensefianzas 3,39

Subvencion a educacion privada 2,67

FEDE 0,66

Primas y seguros 0,46

Mantenimiento y reparaciones 0,05

Materiales de ensefianza 0,03

Mobiliario 0,01
Inversion total 100,00

FUENTE: Cuadro preparado por Josefina Bruni Celli, segin presupuesto 1997 del Ministerio

de Educacion. Ideas para el debate educativo (Asamblea Nacional de Educacion)



También, segtin la misma publicacién se pudo obtener la evolucion de la escolaridad secundaria, representada en la tabla
#8.

TABLA #8. EVOLUCION DE LA ESCOLARIDAD SECUNDARIA.

PAISES | 1970 | 1990

Corea 42% | 87%
México 22% | 53%
Chile 39% | 74%

Venezuela | 33% | 35%
FUENTE: CORDIPLAN; IX Plan de la Nacién; 1995, p. 17.

El expresidente de la Asamblea Nacional de Educacion, Leonardo Carvajal, afirma un
crecimiento cuantitativo sostenido interanual en todos los niveles de la educacion, tal
vez, con un menor ritmo en la educacion media, pero en general, se evidencia un
crecimiento desde 1958, cuando la poblacién de estudiantes en Venezuela era tan sélo
de 1IMM, y cuarenta afios mas tarde, se observan 7MM de estudiantes en Venezuela;
por lo cual ha aumentado la demanda de profesores, escuela, universidades, etc. pero
no han sido cubiertas. Carvajal afirma que entre los afios 1985 y 1995, se dio un
fendmeno curioso y fue la participacion elevada del sector privado en la educacion
media, siendo el crecimiento interanual del sector publico de 3% y 3,7% interanual

para el sector privado.

A pesar de todo lo expuesto anteriormente, la educacion venezolana se encuentra
atravesando un momento dificil, no sélo desde el punto de vista econémico, como
todos los sectores en la economia venezolana, sino desde el punto de vista politico e
ideoldgico ya que el actual gobierno pretende nacionalizar la educacion, lo que crea

una gran controversia en el pais, ademas de generar confusion en el sector privado.

4.2.4 Sector Informatica

Al igual que la mayoria de los sectores de la economia nacional, la estadistica sobre
el comportamiento del sector informatica es vaga e insuficiente. La Camara
Venezolana de Empresas de Tecnologias de la Informacion, organismo afiliado a
FEDECAMARAS, es la encargada de agrupar empresas dedicadas al manejo de



informacién en el pais. Los datos suministrados por ellas solo reflejan la parte del
sector relacionada con las telecomunicaciones (INTERNET), no presentado
estadistica del sector en general, por lo que se requerird de sumo cuidado a la hora de

hablar de la informatica.

Segun el IESA, organismo que realizé un estudio sobre la revolucion digital en
Venezuela, si bien seguimos al dia en conocimientos de informatica, ya perdimos la
posicion de vanguardia que llegamos a ocupar en los afios 70 y 80, cuando la

revolucién informética evolucionaba a pasos agigantados.

Venezuela como nacion, ha hecho poco por cultivar sus comunicaciones y ha
menospreciado el valor de la informacion. A pesar de ello, existe un sector importante
de la informética que ha experimentado un avance increible en los dltimos afios, y es
el mundo de internet; pero como ya se menciond, se debe tener sumo cuidado en este
aspecto, ya que al hablar de este fendbmeno debemos comprender que se trata de un
matrimonio indisoluble entre telecomunicaciones e informatica. Estamos en presencia
del fenédmeno social, politico y econémico de mayor impacto generado por la
convergencia de las telecomunicaciones e informética, asi como los medios de

comunicacion.

El desarrollo obtenido en esta parte del sector informética, esta sumergido entonces
por el desarrollo desproporcionado del sector telecomunicaciones, el cual influye
sobre todos los participantes en el desarrollo y crecimiento de un pais, produciéndose
gue un retraso 0 avance en el sector tenga consecuencias directas sobre cualquier

sector de la economia.

En Venezuela el organismo encargado de agrupar a las empresas de informatica es la
Camara Venezolana de Empresas de Tecnologias de la Informacion a la cual se
acudio. La escasa informacion suministrada por esta camara sobre el comportamiento

del sector se presenta a continuacion en las siguientes tablas, recordando el sumo



cuidado que debe existir a la hora de estudiar dichas cifras por su relacion con el

sector telecomunicaciones.

TABLA #9. INVERSION EN TECNOLOGIA DE LA INFORMACION EN

VENEZUELA.
ANO | INVERSION (US$M)
1998 1300
1999 1450
2000 1550
2001 1750
2002 1900
2003 2100

Fuente: International Data Corporation.

4.2.5 Sector Publicidad

Para ubicar informacién correspondiente al sector publicidad, se contacto en principio
a la Asociacion Nacional de Anunciantes (ANDA), organismo adscrito a
FEDECAMARAS, en donde se verificd que tal asociacibn no reporta el
comportamiento de este sector. ANDA afirmé que el Instituto Venezolano
Publicitario (IVP) es el organismo encargado del seguimiento estadistico de este, el
cual sélo aportd estadisticas recientes de inversiones en publicidad (afio 1999), como
se observa en la tabla # 10, ademas de estadistica relacionada con los anunciantes con

mejor ranking en cuanto a inversion en publicidad se refiere, segun tabla # 11.

El descenso de inversiones en el sector publicidad ha traido como consecuencia la
depresion de este, tal como lo afirma el Sr. Camilo Juvifio, Presidente de IVP y editor
de las publicaciones Data Advertising, con el cual se logrd establecer una entrevista
que vislumbrd sus impresiones acerca del comportamiento de este sector, donde
eXpuso su preocupacion frente a la reduccion, casi de un cincuenta por ciento, en las
inversiones en publicidad en los dos ultimos afios, lo cual reafirma la actual depresion

del sector.



TABLA # 10 EVOLUCION MENSUAL DE LA INVERSION EN
PUBLICIDAD PARA 1999.

Inversion

Meses (miles de MM de Bs.)
ENE 39,4

FEB 48,7

MAR 65,5

ABR 57

MAY 69

JUN 70,8

JUL 73,6

AGO 73

Fuente: Instituto Venezolano Publicitario (IVP).

TABLA # 11. RANKING DE LOS ANUNCIANTES MAS GRANDES SEGUN
LA INVERSION.

Inversién
Empresas (miles de MM de Bs.)*

Movilnet
Telcel
Coca-Cola
Graffiti-Tiendas
BBV Provincial-Ahorros
Pepsicola
CANTV

Rl |lk|lw|lw|(bs|o

4.2.6 Sector Radio

Para esta seleccion se comenzo por solicitar informacion estadistica acerca del sector
de la Radiodifusion, esta labor se inicio en la Camara Venezolana de la Industria de la
Radiodifusion, la cual s6lo asocia emisoras A.M. y F.M. a nivel nacional, pero no
maneja ni registra estadistica del movimiento de este sector tan importante, por esta

razon se acudio a la Comision Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL). Esta



comision posee listados de todas las emisoras de radiodifusion a nivel nacional

nombradas anteriormente (A.M. y F.M.) a la cual se les conceden los permisos para

operar, la informacion contenida en estos listados puede emplearse para realizar la

verificacion del cumplimiento de las distancias minimas entre plantas transmisoras

establecidas en el articulo 108 del reglamento sobre la operacion de estaciones de

radiodifusion sonora para nuevas estaciones. Es decir, CONATEL controla el

cumplimiento de la reglamentacion establecida en el sector telecomunicaciones para

emisoras de radio, y a su vez lleva seguimiento de inversiones 0 movimiento de este

sector disgregado cuando se habla de inversiones en el sector telecomunicaciones, por

lo cual se pudo conocer del total neto de las inversiones, que porcentaje pertenece a la
radiodifusion A.M. y F.M. Segun fuente CONATEL éstas son las cifras:

TABLA # 12. INVERSION EN _RADIODIFUSION A.M. Y F.M. EN

VENEZUELA.
ANO 1995 1996 1997 1998 1999
INVERSIONES EN
RADIO 174.375.000 | 127.612.870 | 223.245.750 | 175.077.873 | 175.312.164
INVERSION TOTAL
TELECOM. 88.195.461.638/177.562.480.258388.523.109.860/613.374.881.287630.869.565.169

Fuente: CONATEL

TABLA # 13. PORCENTAJE DE INVERSION EN_RADIODIFUSION A.M. Y

F.M. RESPECTO DEL TOTAL DE INVERSION EN

4.2.7 Sector Telecomunicaciones

TELECOMUNICACIONES EN VENEZUELA.

ANO

1995

1996

1997(1998

1999

% Inversion total en Radio

0,20

0,07

0,06 | 0,03

0,03

FUENTE: CONATEL




Con la finalidad de obtener informacion estadistica acerca del sector de las
telecomunicaciones, esta fue solicitada en la Cémara de Servicios de
Telecomunicaciones, dicha camara no maneja la estadistica del crecimiento o
descenso de su sector desde ningun punto de vista, al igual que la Cdmara Venezolana
de Empresas de Telecomunicaciones, razon por la cual esta informacion se rastreo
directamente por la Comisién Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL), ente
regulador y promotor de su fortalecimiento y desarrollo del sector. Alli se encontrd
que la connotacion que estos han querido darle al proceso de apertura de las
telecomunicaciones es la de un relanzamiento de todo el sector, por ser este de
importancia estratégica para la incorporacion de Venezuela a la sociedad del
conocimiento. Para esta comision el proceso de apertura, basado en la convergencia
de servicios, ya ha comenzado con el inicio de la recepcion de solicitudes de
habilitaciones administrativas para la prestacion de servicios béasicos de
telecomunicaciones, por tal motivo, las empresas operadoras establecidas, y por
entrar al mercado venezolano, ya no se limitaran al ofrecimiento de servicios de
telefonia, sino que estaran habilitadas tecnoldogicamente para ofrecer servicios de

telecomunicaciones integrados.

Las cifras presentadas por CONATEL, en cuanto al crecimiento del sector

telecomunicaciones, se reflejan en la tabla # 14:

TABLA # 14. CRECIMIENTO DEL SECTOR TELECOMUNICACIONES
INVERSIONES 1995-1999.

Afio 1995 1996 1997 1998 1999*
INVERSIONES
RED BASICA [52.420.213.000[112.937.400.000|169.528.183.770|238.556.851.200|216.398.500.000
TELEFONIA
MOVIL
CELULAR  |26.839.924.906| 54.998.729.596 | 73.745.916.831 [306.364.929.120|340.028.244.873
REDES
PRIVADAS 367.924.857 | 1.630.082.538 | 3.922.404.000 | 1.973.470.465 | 2.508.652.334
VALOR
IAGREGADO | 2.473.306.727 | 1.793.336.673 | 87.277.412.509 | 30.514.685.303 | 39.861.811.495
REDES DE
DATOS 446.494.164 | 453.813.000 | 1.592.227.000 | 830.844.721 | 958.961.574
TRUNKING | 1.025.420.000 | 863.890.000 944.655.000 | 602.848.333




RADIO 174.375.000 | 127.612.870 223.245.750 175.077.873 175.312.164
TV.

COMERCIAL 981.300.000 637.845.000 539.715.000
T.V.POR

SUSCRIPCION | 1.254.815.000 | 687.910.000 785.545.000 909.423.333 794.292.778
PAGING 3.192.987.984 | 3.831.585.581 2.341.524.522 | 2.057.703.368
SERVICIO DE

SATELITES 238.120.000 | 32.300.000.000 | 16.269.060.000 | 16.269.060.000
PERMISOS 5.851.560.000 | 5.851.560.000 | 3.901.040.000
TELEFONIA

RURAL 12.315.315.000 | 8.004.954.750 | 6.773.423.250
INVERSION

TOTAL 88.195.461.638(177.562.480.258(388.523.109.860(613.374.881.287|630.869.565.169
... No disponible

La paridad cambiaria utilizada fue de Bs. 546.86 por US$ (1998)

La paridad cambiaria utilizada fue de Bs. 611 por US$ (1999)

* Cifras en Revision

Fuente: CONATEL

En cuanto a ingresos del ente regulador del sector telecomunicaciones, se aprecian en

la Tabla # 15:

TABLA # 15. INGRESOS PROPIOS CONATEL (BOLIVARES) 1995-1999.

no 1995 1996 1997 1998 1999**

CONCEPTO
Aporte Ejecutivo

Nacional - -- 2.000.000.000,00] 398.431.989,00 --

Ingresos

Financieros | 167.415.659,00 | 401.808.245,00 | 163.971.847,00 | 855.984.261,00 |1.444.259.709,00
Ingresos de

Operacion  |1.359.308.300,00[2.685.137.810,00}4.288.027.222,00/6.213.786.560,00[7.840.926.580,00
Otros Ingresos *|  93.013,00 35.405.171,00 | 11.890.605,00 | 106.142.641,00 | 319.324.839,00

TOTAL

INGRESOS [1.526.816.972,00[3.122.351.226,00/6.463.889.674,00[7.574.345.451,00[9.604.511.128,00
--No disponible

* QOtras Ingresos afio 1996 fluctuacién cambiaria

** Cifras en Revision




Fuente: CONATEL

En cuanto a usuarios de Internet, la Tabla # 16 muestra el nimero de personas que

utilizan este  servicio T B0 O cada afio.

LAPSO USUARIOS ( *)
2do. Trimestre

1998 92.848
3ro. Trimestre

1998 128.976
4to. Trimestre

1998 161.122
ler. Trimestre

1999 189.880
2do. Trimestre,

1999 220.000
3ro. Trimestre

1999 245.000
4to. Trimestre

1999 272.000

Fuente: CONATEL
(*) Cifras aproximadas

TABLA # 16. NUMERO DE USUARIOS DE INTERNET.




Segun los estudios realizados, CONATEL presenta sus cifras en donde se puede
observar apreciablemente el movimiento del sector telecomunicaciones en cuanto a

inversiones, ingresos y numero de usuarios de internet.

CAPITULO N°5
5.1 SECTORES CON MAYOR POTENCIAL DE DESARROLLO

5.1.1 Andlisis particular de los sectores en estudio

Sector Construccion. Tanto en el ambito nacional como internacional, se ha
demostrado que la industria de la construccion puede llegar a ser el sector reactivador
de la economia de un pais. Se dice inclusive que cada empleo generado por este
sector reproduce dos empleos indirectos. Segun esto y en pocas palabras por donde

pasa la industria de la construccién, deja a su paso una fuente permanente de empleo.

Si se trata de centros comerciales, al finalizar la obra alli trabajaran multiples
empleados para la atencién al cliente, sin contar el personal necesario para el
mantenimiento del mismo. De igual forma, si se trata de infraestructura fisica como
vialidad, puertos, aeropuertos, etc., el resultado es el mismo. Desde este punto de

vista pareciera que la reactivacion del sector construccion seria la solucion para



resolver los problemas econémicos de las naciones, y esto no es cierto. Este sector
juega un papel fundamental en la formacion de una economia estable, pero no lo

todo.

Cierta 0 no tal afirmacion, el sector construccion esta atravesando un de sus peores
momentos a consecuencia de la crisis econdmica que afecta al pais. La variacion
porcentual del PIB construccion indica que estamos en presencia de un sector
totalmente inestable, con altos y bajos de afio en afio dependiendo de la situacion del
momento (ver anexo # 3). En los anexos # 4 y 5 se pueden observar de igual forma
que tanto el PIB construccién como el aporte porcentual del mismo, presentan la
misma caracteristica de inestabilidad con alzas y bajas que para nada favorecen al
crecimiento del sector. Situacion similar la presentada en el area metropolitana de
Caracas donde de igual manera la inversion privada no presenta una serie histérica en
crecimiento o decrecimiento del sector, sino mas bien con comportamiento similar al

resto del pais, tal y como se observa en los anexos # 6y 7.

Ademas, si la afirmacion de que este sector puede llegar a ser reactivador para la
economia de un pais, un 29% de desempleo con posibilidad de aumentar a 33% para
finales de afio parece no ser nada alentador. A pesar de ello, se espera una inversion
de 100 millardos de Bs. en vivienda por parte del sector privado y publico, ademas de
1000 millardos de Bs. en el area de infraestructura, que buscan de la reactivacion del
sector.

Sector Consultor. Como fue planteado en la situacion actual de los sectores (capitulo
N° 4), el sector consultor no escapa de la lamentable situacion por la cual atraviesa
Venezuela en este momento; el 80%, del universo de empresas de consultoria
organizada en Venezuela, asociadas a CAVECON, expresan su preocupacion por la
actual paralizacion de proyectos y actividades que movilizan a este sector, lo que trae
como consecuencia una depresion acelerada del mismo. La espera parece ser en estos
momentos el arma con la cual cuenta la consultoria organizada en nuestro pais, a

pesar de esta situacion, CAVECON es optimista ante la problematica, esperando una



reactivacion del sector para el afio 2001 sobre la base de la Constituyente, a través de
concesiones de autopistas, peajes y proyectos macro del Estado Venezolano, que
reactive definitivamente este sector tan golpeado en los Gltimos afios. Lo importante
de esta reactivacion es que se ampare a las empresas consultoras Venezolanas dando
prioridad a éstas ante las empresas extranjeras y CAVECON tiene puesto todo su
empefio porque esto se logre.

Aunado a ello CONSECOMERCIO presenta en sus cifras para el primer trimestre del
afio 2000 un descenso de 23,6% en el sector servios profesionales reafirmando el
pronunciamiento de CAVECON respecto del sector. Las cifras para el tercer trimestre
de este presentan un incremento de 2,5% respecto del segundo trimestre, observando

una pequefia mejoria en el sector.

Sector Educacién. Hablar de ineficiencia en la produccién de educacion, supone que
se conoce la forma de la funcion de produccion de educacion, esto es, que insumos al
ser combinados produciran eso que llamamos aprendizaje. Infortunadamente, y a
pesar de ingentes esfuerzos dedicados a la investigacion en el campo educativo, el

conocimiento al respecto dista de ser del todo concluyente.

Las inversiones en el sector educacion parecen estar desproporcionadas, dando
atencion especial a la educacion superior y poco cuidado a la educacién de los niveles
inferiores, como se observa en anexo # 8; el alto monto para los programas sociales
que por sus caracteristicas, propiamente no deberian ser atributos al presupuesto de
educacion, las bajas proporciones destinadas a la dotacion de los equipos y recursos
para los planteles, el bajo peso que tienen los salarios de los docentes, ya que los que
laboran en los planteles nacionales en todos los niveles y modalidades, con excepcién
de la educacion superior, tan sélo reciben un veinticinco por ciento del presupuesto
total. Todo esto supone una mala distribucién de los recursos del estado en cuanto a
educacion, situacion que favorece al empobrecimiento de este sector, y la educacion

media parece ser la mas afectada en todo esto.

La educacion es primordial para cualquier nacion, en VVenezuela existe una diferencia marcada entre la privada y la
publica; el crecimiento en la educacién privada observado entre 1985-1995, muestra la depresion del sistema publico en
nuestro pais en educacién media, y la preocupacion de la poblacion, por ofrecer a sus hijos lo mejor, pero
lamentablemente este fendmeno, en ocasiones, no es constante, ni perdura en el tiempo, ya que se observa la



problematica del incremento acelerado de las matriculas escolares, como lo expresa el BCV (ver anexo # 9), que en
muchos casos golpea el bolsillo de la clase media, que fue en esos tiempos, la que impulsé el desarrollo acelerado de las
instituciones privadas; a saber, y por lo planteado a lo largo del desarrollo del anélisis para este sector, la educacion
superior, llevan ventaja respecto de la educacion secundaria (media), asi se evidencia en la tabla # 8, que muestra la
evolucion de la escolaridad secundaria en Venezuela y otros paises, donde evidentemente, nuestro pais muestra una
evolucion pobre y estancada, mientras que otros paises, en cuestion de veinte afos, lograron duplicar porcentualmente
su evolucion escolar, ain y estando en 1970 casi todo en un nivel parejo, a excepcién de México que estaba por debajo de
Venezuela. Este estancamiento se explica por el bajisimo porcentaje de inversion que se realiza en este nivel.

A pesar de esto, y como se reflejé en el capitulo N° 4, la educacion es compleja y encierra factores importantes que la
ligan a la politica, a la economia, a lo social, a lo pedagégico, a lo ideoldgico; Venezuela se ha caracterizado a lo largo de
muchos afios, por ser un pais donde, lamentablemente, no existe continuidad en los procesos de gestion de un gobierno a
otroy la educacién no es inmune a este fenémeno. El Dr. Leonardo Carvajal (expresidente del Consejo Nacional de
Educacion), refleja la situacion actual del pais en cuanto a educacién en sus lineas “CINCO NOTAS PARA PERFILAR
EL RETROCESO EDUCATIVO™?, donde afirma que durante la gestién de Antonio Luis Cardenas, se establecio
claridad y consistencia para lograr los cambios que se querian, pero aun incubandose muchos de ellos, hubo el cambio de
gobierno, que afirma, se ha comportado de manera negativa con la educacién, proponiendo politicas que sélo conllevan
al retroceso educativo o a desviaciones inaceptables. Los rasgos analizados en estas lineas son: 1. una gerencia deficiente
y voluntariosa, 2. el militarismo en la educacion, 3. un brebaje de marxismo recalentado y romanticismo utdpico, como
sustrato ideolégico del presunto Proyecto Educativo Nacional, 4. una vision estatista a ultranza y 5. la ideologizacién e
instrumentalizacion politica de la educacién; donde este investigador puntualiza la problematica actual de la educacién
Venezolana.

Sector Informética. Tanto en los afios 70 y 80, cuando la revolucién informética evolucionaba a pasos agigantados,
Venezuela ocupaba un lugar importante en el mundo de la informética. Pero desde entonces, la fuga de talentos ha sido
masiva. El poco interés del estado venezolano por cultivar sus comunicaciones, asi como el bajo valor que se le otorga a la
informacién, han creado el espacio necesario para que la automatizacién de los principales servicios sea casi un mito.
Pero quizés la negligencia més criminal del Estado sea en el &rea de la educacion publica. Cuando en el &ambito
internacional ya se habla de acortar la diferencia entre las personas que tienen acceso a la tecnologia de la informacién y
las que carecen de ella, en Venezuela apenas se han formulado algunos pocos programas de informatica en el area

educativa, pero lamentablemente estas iniciativas han tenido poco respaldo.

Ahora bien, dentro de este entorno lo positivo que se puede reflejar, es que gracias a
la tendencia de las nuevas tecnologias a ser mas econémicas, ha ayudado, a pesar de
la crisis, a que podamos actualizar los equipos. Las industrias, empresas privadas y el

sector bancario han tratado de mantenerse a la par.

Tal y como se observa en el anexo # 10 y segun la Camara Venezolana de Empresas
de Tecnologias de la Informacién, se espera que en los proximos afios la inversién en
el sector informéatica experimente aumentos significativos que lo beneficiaran. El
desafio del area informaética es ahora mas interesante y complejo, porque en el futuro
inmediato vendran entretejidas cuatro grandes componentes: informacion,

comunicacion, automatizacion y entretenimiento.

Internet, desde el punto de vista de la informatica, puede llegar a ser el fendmeno que

propicie de manera definitiva el crecimiento del sector. El crecimiento continuo de

% Carvajal concedid el privilegio a esta investigacion, de comentar su posicién frente a la
educacion, a través de este texto que sera publicado en el ejemplar de Noviembre de 2000, de
Veneconomia, Revista de Robert Boton.



usuarios de Internet, como se observa en el anexo # 11, permite visualizar la
importancia que para la informatica juega este fendmeno. Para el IESA, internet
ofrece una oportunidad Unica y decisiva, a cualquier tipo de organizacion, para no
quedarse atras en el mundo de la informatica y de las redes de la forma mas sencilla,
amistosa y econdémica posible. De no ser aprovechado, estas organizaciones se
estaran colocando de espaldas al futuro.

Para ellos, el Estado venezolano debe continuar su proceso de apertura, actualizar la legislaciéon, normativasy
reglamentacién en materia de comunicaciones; en el aspecto de la educacion, debe hacer un dramatico esfuerzo para que
nuestros nifios y jovenes puedan tener acceso a las actuales tecnologias de redes; y definitivamente lograr automatizar
servicios bésicos para el ciudadano. Segun ellos, no podemos quedarnos al margen de la revolucién mundial que esta
produciendo la informéatica.

Sector Publicidad. La publicidad en Venezuela, parece seguir el mismo camino del resto de los sectores de la economia
nacional, tal y como sostiene el Sr. Juan Juvifio, presidente de IVP, quien afirma que el problema de la mayoria de los
sectores, incluyendo este, radica en una indefinicién de la politica econémica del gobierno nacional que resquebraja la
estabilidad del pais.

Segun cifras reportadas por VP, y como se observa en el anexo # 12, al parecer se esta en presencia de un sector donde
las variaciones de inversion no son muy marcadas, permitiendo establecer un &mbito de estabilidad. Es importante
destacar que no se esta en presencia de una serie histérica de inversiones anuales, por lo cual establecer conjeturas
acerca de tal comportamiento seria poco responsable. Un hecho importante de destacar es la presencia mayoritaria de
empresas de telecomunicaciones dentro del ranking de anunciantes mas grande segun la inversion, como se observa en la
tabla # 11. En dicha tabla se observa como los dos principales anunciantes son Telcel y Movilnet, con lo que reafirma el
impacto que estd generando la industria de las telecomunicaciones sobre los diferentes sectores de la economia nacional.

Sector Radio. Si bien es cierto que la radio se puede enmarcar en el sector telecomunicaciones, y que este sector ha
experimentando un crecimiento desproporcionado y acelerado tanto en Venezuela, como a nivel mundial en los Gltimos
afios, parece ser que la radio no esta contagiada con tal crecimiento. En algtn tiempo, la radio tuvo su momento, pero en
la actualidad ya no es asi, debido a una serie de factores que han propiciado que esta pase a niveles inferiores dentro del
interés de las telecomunicaciones, tal y como lo demuestra la poca participacion que dentro de la inversién de CONATEL
representa la inversion en la radio, como se observa en la tabla # 13, al observarse reducciones que van 0,2 a 0,03% en los
Gltimos 4 afos. Al parecer sistemas de informacion, entre los que se cuenta la internet, parecen haber desplazado a la
radio de la posicion que en algin momento ocupo.

El sector se encuentra en un momento de estabilidad, tal y como se observa en el anexo # 13, donde se verifica el
comportamiento invariable de la inversion en el sector, llegando a cifras cercanas a los 200 MM Bs. en los Gltimos 5 afios,
cuando en el sector telecomunicaciones se habla de inversiones que han aumentado de 88 mil MM Bs. hasta 630 mil MM
Bs. en el mismo periodo. El sector radio esta quizas en un periodo de madurez, y habria que esperar a ver si el
crecimiento de las telecomunicaciones es capaz de reactivarlo nuevamente.

Sector Telecomunicaciones. Segun el IESA, hasta comienzos de los afios setenta, la
mayoria de las empresas de telecomunicaciones en el mundo eran publicas y
operaban como monopolios. A partir de entonces, a través de privatizacion y apertura,
el sector de telecomunicaciones ha experimentado un notable crecimiento, con cada

vez mas y mejores servicios. En la actualidad, el sector telecomunicaciones influye

sobre todos y cada uno de los sectores participantes en el desarrollo y crecimiento de



los paises, haciendo que un rezago o avance en el sector tenga consecuencias sobre

cualquier sector de la economia.

El sector de telecomunicaciones ha tenido grandes cambios tecnologicos universales,
como han sido: la introduccién y rapida difusion de la tecnologia de fibra optica en
sustitucion del cable de cobre, la sustitucion de sistemas de conmutacion mecanicos
por sistemas electronicos, usos de redes de area local (LAN) o de area extensa
(WAN), la utilizacion de satélites para llegar al usuario final, evolucion hacia
sistemas de comunicacion moviles de voz y datos, utilizacion de técnicas de
compresion digital, etc., que apuntan hacia un mejor y mas rapido acceso a la

informacidn desde cualquier punto fijo o portatil de comunicacion.

En Venezuela, el sector de telecomunicaciones ha sufrido un gran impacto desde la
introduccién del sistema celular mévil y la privatizacion de CANTV. Se han dado
cambios y todavia se estan dando. El primer sistema de telefonia celular en el mundo
fue instalado en el afio 1978, en los Estados Unidos. A partir de esta fecha, la
telefonia movil celular ha experimentado un crecimiento acelerado, no sélo en los
paises desarrollados, sino también en los paises en vias de desarrollo. Estas
variaciones tan significativas aun hoy en dia, contindan realizando cambios
importantes en la sociedad venezolana. Como se observa en el anexo # 14, el
crecimiento sigue siendo vertiginoso, llegando a alcanzar cifras de inversion de hasta
340 mil MM Bs. que verifican el crecimiento de la telefonia celular. Situacion no
menos significativa en la que se encuentran los demdas renglones de las
telecomunicaciones como redes basicas, TV. por suscripcion, servicios de satélites
entre otros, que experimentan la misma situacion, tal como se muestra en la inversion
total de telecomunicaciones que se observa en el anexo # 15. Parece entonces estar en
presencia de un sector que se encuentra en su mejor momento, con un potencial de
desarrollo inmejorable que ha traido como consecuencia el surgimiento de industrias
de todo tipo relacionadas con el sector, entre las que se cuentan industrias

manufactureras de equipos de telecomunicaciones, instalacion y mantenimiento de



equipos, asi como una serie de servicios que han beneficiado en gran medida a la

sociedad venezolana y a la sociedad mundial en general.

5.1.2 Seleccion de los sectores con mayor potencial de desarrollo
Al culminar el andlisis particular de los sectores de interés, se observé que la mayoria
de estos se encuentran en un estado de depresion e incertidumbre debido a la

situacion por la cual atraviesa el pais actualmente.

Sectores como los de consultoria y construccion se muestran optimistas a pesar de lo
antes planteado, esperando una reactivacion para el afio entrante, debido a la serie de
proyectos que se pretenden llevar a cabo a nivel nacional y que los involucraria de

manera directa, lo que les daria el fortalecimiento tan deseado.

A diferencia de los demas, el sector educacion se presenta como el mas critico debido
no solo a los problemas econdmicos del pais, sino también por planteamientos
actuales del gobierno en cuanto a educacion se refiere, creando a su paso

inestabilidad tanto en el sector publico, como en el privado.

La situacion para el sector publicidad es poco optimista respecto de su desarrollo o
fortalecimiento; este sector no difiere de los anteriores en cuanto a la depresion
experimenta por estos, limitandose s6lo a ser espectador de lo que pueda suceder en

el futuro.

Al parecer el sector telecomunicaciones es el Unico que posee cifras optimistas en
cuanto a su crecimiento y fortalecimiento como se observé en su analisis. En vista de
ello las telecomunicaciones se presentan, en comparacion con los demas sectores,
como el de méas oportunidad de desarrollo para el surgimiento de nuevas empresas en
la actualidad, siendo este el sector seleccionado para el posterior analisis segun el

modelo del diamante de Porter.



Con respecto a los sectores radio e informatica, el primero de ellos se present6 con un
comportamiento estable dentro del sector de telecomunicaciones y sin perspectivas
aparentes de crecimiento, aunque con la apertura del sector posiblemente pueda darse
un nuevo impulso a la radio, mientras que el segundo, si presenta perspectivas
favorables de crecimiento, recordando que este comportamiento esta arropado por el
auge del crecimiento del sector telecomunicaciones. Este crecimiento del sector
informéatica, ademéas de verificarse en la inversion esperada por la Camara
Venezolana de Empresas de Tecnologias de la Informacion para el afio entrante, se
puede verificar también en la tabla # 14, donde se refleja el crecimiento de las
telecomunicaciones segun inversiones realizadas entre 1995 y 1999, ya que en esta se
verifica la existencia de un rubro denominado valor agregado, el cual encierra
empresas con diferentes actividades, entre ellas algunas relacionadas con la
informética y todo lo referente a internet. Es en este sector de informética donde se
espera que la apertura del sector telecomunicaciones ayude a su fortalecimiento ya
que el desarrollo de estas va de la mano con el desarrollo de las tecnologias de

informacion.

5.1.3 Ubicacion de las empresas que conforman el sector seleccionado

Habiendo sido seleccionado el sector telecomunicaciones como el de mayor potencial
de desarrollo, localizar a las empresas que lo integraban seria de mucha importancia
para llevar a cabo el estudio. CONATEL so6lo agrupa empresas de
telecomunicaciones a las cuales es necesario otorgarles un permiso legal para operar
bien sea por satélite, por uso de espectro radioeléctrico, por telefonia movil celular,
telefonia rural, por radiodifusion, etc., pero el sector de telecomunicaciones es mucho
méas amplio y fuerte y no se reduce a este selecto grupo de empresas ya que empresas
de servicios, de sistemas, empresas de software, hardware, etc., complementan este
nutrido sector. Ubicar estas empresas sin tener informacion acerca de ellas es una
tarea casi imposible, por lo cual se acudié a entes que agruparan a empresas del
sector, teniendo en cuenta que al no existir ningin reglamento, ley o pronunciamiento
oficial acerca de la operacion de empresas de este sector, muchas de ellas no se

encuentran agrupadas en ninguna camara; existen en nuestro pais dos camaras que



agrupan a empresas llamadas EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES, ellas son
CANAEMTE (Cémara Nacional de Empresas de Telecomunicaciones) y CASETEL
(Camara de Servicios de Telecomunicaciones). En principio las camaras deberian no
solo agrupar a las diferentes empresas que conforman un sector, sino también hacer
seguimiento del mismo a través de la colaboracion de sus asociados, para asi apoyar y
fomentar el crecimiento del sector, pero lamentablemente no es asi. En la actualidad
ambas cdmaras se encuentran en una etapa de relanzamiento, de apertura de base de
datos, bibliotecas, estudios, etc. y todo como consecuencia de la avanzada violenta de
las telecomunicaciones en nuestro pais, que logro poner alerta a todo lo que involucra
el sector. Debido a lo anterior, fue necesario acudir entonces al eslabdn siguete en la

cadena, las empresas.

En principio se acudio a CASETEL y CANAEMTE para notificarles el estudio que
se pretendia realizar sobre sus afiliados. Para ellos un estudio de estas caracteristicas
resulta sumamente importante, y al no contar con esta informacion, no se presentd
ningdn inconveniente de encuestar a sus asociados. De esta manera fue solicitado ante
CANAEMTE el directorio de sus asociados, ya que el de CASETEL es publico y esta
disponible en internet; ambos directorios fueron cruzados para no repetir empresas

asociadas a ambas camaras. Este resultado se aprecia en la tabla # 17.

TABLA #17. CRUCE DE EMPRESAS DEL SECTOR
TELECOMUNICACIONES ASOCIADAS A CASETEL Y CANAEMTE.

Camara NUmero de Empresas
CASETEL 46
CANAEMTE 40




Coincidencia de Asociados 3
IAmbas 83

Este trabajo especial de grado se limita al estudio de PyMES, por lo cual esta
seleccidn se realizo segun la clasificacion del nimero de empleados establecida en la
Encuesta Industrial OCEI de 1991* que establece:
Empresa Pequefia de 5 a 20 empleados
Empresa Mediana de 21 a 100 empleados
Empresa Grande de 101 empleados en adelante

Por lo cual quedd establecido para este estudio que las PyMES son de 5 a 100

empleados.

Con la finalidad de conocer cuales empresas, dentro de la clasificacion establecida,
eran PYMES y Grandes se acudié a las camaras correspondientes, para CASETEL
solo es de conocimiento publico el directorio de asociados, la informacién adicional
es de caracter confidencial y CANAEMTE, se encuentra actualizando su base de
datos por lo cual no posee la informacion especifica del numero de empleados de
cada uno de sus afiliados, razén por la cual se debio establecer contacto via telefonica
con cada una de estas empresas con la intencion de descartar empresas grandes. En
este primer contacto se solicitd el nimero de empleados de cada empresa o0 en su
defecto si este era inferior o superior a cien empleados. A las compafiias en las cuales
su némina era inferior a cien empleados se les dio a conocer el objeto del estudio y
con aquellas se interesaran se verifico el fax o direccion electronica de contacto para
hacer llegar la encuesta por cualquiera de estas vias posteriormente. El resultado de
éste primer contacto se muestra graficamente en el anexo # 16 (ver libro de anexos) y

en la tabla presentada a continuacion:

* Elegida porque para el momento de este estudio las cifras y reportes de la Encuesta Industrial OCEI de 1997 se
encuentran paralizados, es decir, no hay acceso al publico, debido a que OCEI pretende retomar dicha encuesta; y
con respecto al pronunciamiento del Presidente de la RepuUblica en Gaceta Oficial N° 315.536 acerca de la
consideracion como PyMES a empresas con menos de 150 empleados, este pronunciamiento se realizé en fecha
posterior al primer contacto con empresas del sector telecomunicaciones, donde se descartaron empresas Grandes
realizado a finales del mes de Agosto de 2000 (pronunciamiento Septiembre 12 el mismo afio).



TABLA #18. RESULTADO DE LA LOCALIZACION DE PyMES EN EL
SECTOR DE TELECOMUNICACIONES EN EL AREA METROPOLITANA

DE CARACAS.

Seleccidén Nimero de Empresas (%)
Empresas Grandes 12 14,46
Empresas que No aplican 2 2,41
Empresas Interior del Pais 4 4,82
Empresas No Interesadas en el Estudio 4 4,82
Empresas No se logro Establecer Contacto 22 26,51
Empresas PyMES Interesadas en el Estudio 39 46,99
Total de Empresas 83 100,00

La clasificacién de Empresas Grandes se les dio a aquellas que cuya némina de

empleados resulto ser mayor de cien empleados.

La clasificacion de Empresas que No Aplican se les dio a aquellas que ain
perteneciendo a cualquiera de las dos camaras, resultaron ser bufete de abogados o
empresas que por razones de actualizaciéon ya no existen con ese nombre y se han
asociado con otras compafiias, por lo cual se desconoce el tipo de actividad que

practican actualmente.

La clasificacion de Empresas Interior del Pais se les dio a aquellas que por
limitaciones de este estudio se encuentran fuera del Area Metropolitana de Caracas.

La clasificacion de Empresas No Interesadas en el Estudio se les dio a aquellas que
por razones de confidencialidad, desconfianza o personales, en el primer contacto
(contacto telefénico) se negaron a dar informacion de ningun tipo ni a participar del
estudio.

El término de No se logré Establecer Contacto se les aplicd a aquellas que, por
razones actualizacion de los directorios de las cdAmaras no posee el mismo ndmero
telefénico reportado por las mismas, no contestaron el teléfono en repetidas
oportunidades, los teléfonos estan fuera de servicio, no poseen numeros telefénicos,

etc.



La clasificacion de Empresas PyMES Interesadas en el Estudio se les asignd a
aquellas que en el primer contacto (telefonico) respondieron de manera positiva,
mostrandose como pequefia 0 mediana empresa (ndmina inferior a cien empleados) y

con disposicion de participar del sondeo.

5.2 ANALISIS DE PORTER

5.2.1 Disefio del estudio de Porter

Etapa I: consistio en disefiar una encuesta que seria repartida al sector con mayor
potencial de desarrollo (telecomunicaciones), para ello se tomo en cuenta las cinco
puntas del Diamante de Porter, las cuales fueron explicadas en el marco teorico, a
saber, amenaza de ingreso, poder negociador de los compradores, poder negociador
de los proveedores y rivalidad entre los competidores existentes, sin tomar en cuenta
la presion de los productos sustitutos ya que no es facil identificar este tipo de
producto (ver definicion de productos sustitutos), aunado al crecimiento
desproporcionado y acelerado que ha experimentado el sector telecomunicaciones, lo
que ha traido como consecuencia que no se haya logrado definir los pardmetros que
rigen al tipo de empresa que integran este sector. En la actualidad, las
telecomunicaciones apuntan en todas las direcciones, arrastrando a la gran mayoria de
los sectores de la economia venezolana, en el caso particular de este estudio se
localizaron diversos tipos de empresas de estos sectores, razon por la cual hablar de
productos sustitutivos resultaria una diversidad enorme, y no resultaria de ayuda para
esta investigacion.

Para cada una de estas caracteristicas se disefiaron varias preguntas, basadas en la
bibliografia de Investigacion del Comportamiento, que encerrarian los aspectos mas
importantes y relevantes de esa caracteristica en particular, dichas preguntas se
sometieron a discusion en varias ocasiones y fueron objeto de revision y
reformulacion en tres oportunidades como consecuencia de la experiencia captada en
la fase II: Investigacion de Antecedentes, donde se conocié la desconfianza del
empresario Venezolano frente a la incertidumbre politica, social y econdémica de

nuestro pais, lo cual trae como consecuencia la carencia de informacion y que esta no



fluya de la manera mas apropiada, creando barreras de conocimiento del
comportamiento de sectores importantes en la economia Venezolana; es por esta
razon que se trato de evitar formular preguntas de tipo cualitativo y que de una u otra
manera crearan desconfianza por considerarse informacién de tipo confidencial o de

oportunidad para la competencia a la hora de responder las preguntas.

Como complemento de la encuesta, luego de considerarse que el disefio de la misma
estaba apto para cumplir su mision y con el respaldo del Centro de Incubacion de
Negocios (CIN) de la UCAB, se elabor6 una carta donde se explicarian las razones
por las cuales la UCAB estaria interesada en obtener este tipo de informacion y a su
vez garantizarle al sector que seria de caracter confidencial el nombre de cada
empresa encuestada, para crear seguridad a la hora de su decisién en colaborar 0 no
con la UCAB, acompariado de la firma de los tesistas y del Director del CIN como se
puede observar en el anexo # 17 (ver libro de anexos).

Etapa Il: consisti6 en fijar los niveles de medicion para cada punta del diamante de
Porter y para la conclusién general del analisis del modelo, estos niveles de la
tendencia de rentabilidad del sector quedaron como: muy bajo, bajo, medio, alto y

muy alto

5.2.2 Recopilacion de informacion segun encuesta de Porter

Par lograr captar la informacion necesaria segln la encuesta de Porter, fue necesario
enviar la misma (via fax o correo electronico) a las treinta y nueve empresas
localizadas con el propdsito de realizar el sondeo preliminar; como resultado de este
sondeo vale la pena destacar el nimero de empresas que participaron en el estudio y
aquellas de las cuales no se recibi6 respuesta, es decir, no devolvieron la encuesta,

situacion mostrada a continuacion:

TABLA #19. PORCENTAJE DE ENCUESTAS DEVUELTAS POR LAS
EMPRESAS SELECCIONADAS PARA EL ESTUDIO.




ENCUESTAS N° DE ENCUESTAS | PORCENTAJE (%)

Respondieron 18 46,15
No Respondieron 21 53,85
Total 39 100,00

5.2.3 Andlisis de resultados de encuesta de Porter

Para realizar el andlisis de los resultados del sondeo, se comenzo6 por disgregar las
preguntas segun el diamante de Porter, es decir, se dividieron las preguntas
pertenecientes a cada punta del Diamante, quedando éstas segun muestra el anexo #
18.

Amenaza de ingreso

Uno de los factores de gran importancia para el ingreso a un sector es el requisito de
capital, y en el sector de telecomunicaciones se aprecian niveles marcados en los
renglones medio y alto en cuanto al valor promedio de los activos, conociendo que el
nivel muy bajo se encuentra en 30 MM Bs., no encontrandose ninguna empresa en
dicho renglon, y para el nivel muy alto (mas de 1000 MM Bs.) se localizé apenas un
5,56% como se puede observar en el anexo # 19, lo que determina una fuerte barrera
de entrada para el sector. Asimismo los costos fijos se presentan significativos en
renglones bajo y medio (anexo # 20), siendo mucho mas marcado en este Gltimo con
un 55,56% frente a 16,67% del bajo, sabiendo que el nivel muy bajo seran costos
fijos menores a los 5 MM Bs. y muy altos superiores a los 200 MM Bs., con lo que se

verifica una barrera media de entrada en este renglon.

Al ingresar en un sector industrial es importante garantizar que el producto o servicio
se distribuya de manera adecuada, segun el andlisis de Porter realizado, se observo
que el canal mas utilizado es cuerpo de venta de las empresas con un 37,5% seguido
de internet con un 20,83%, con lo que se aprecia que los canales de distribucion para
el sector de telecomunicaciones son faciles de crear y no representan una limitante de

entrada como se aprecia en el anexo # 21.



Dentro del sector de telecomunicaciones es importante destacar la presencia de
empresas dedicadas a prestar servicios, asi como empresas manufactureras, de
instalacion, mantenimiento de equipos, etc. Se pudo apreciar que el 38,89% de las
empresas encuestadas necesitd regirse bajo alguna ley para su creacién, teniendo
todas en comun el hecho de ser empresas que operan bien sea por satélite, por uso de
espectro radioeléctrico, por radiodifusion, etc., por lo cual deben regirse por las leyes
de CONATEL en cuanto a: habilitaciones administrativas, limitaciones de espectro
radioeléctrico y licencias para la prestacion de servicio de telecomunicaciones. El
hecho de que un 50% respondid que no necesitd de ninguna ley para la creacién de su
empresa, aunado a que para prestar servicios de telecomunicaciones sélo se es
necesario estar inscrito en CONATEL, indica que la presencia de leyes en este sector

se presenta como una barrera de entrada débil, como se aprecia en el anexo # 22.

Con todo lo expuesto anteriormente se puede observar que el ingreso de nuevos
participantes en el sector de telecomunicaciones puede resultar una barrera alta de
superar si no se cuenta con unos elevados requerimientos de capital, lo que indica que

la rentabilidad del sector, desde este punto de vista, resulta baja.

Poder negociador de los compradores

La rentabilidad de cualquier empresa puede estar sujeta a ciertas decisiones tomadas a
lo largo de su existencia, el hecho de tener compradores que puedan influir sobre
estas decisiones representa un poder ganado, que en cualquier situacion puede poner

en riesgo la rentabilidad de la empresa.

Cuando dentro de los compradores existe uno que realiza compras de volumenes
significativos con respecto a los volimenes totales de una empresa, el comprador
tendré poder negociador sobre dicha empresa. En el estudio de Porter se observo que
un 5556% de las empresas poseen compradores con dicha caracteristica,
presentdndose porcentajes entre 36 y 60; sélo un 38,89% no presenta ésta
caracteristica, como se observa en el anexo # 23, lo que trae como consecuencia la

disminucidn de la rentabilidad del sector.



Cuando una empresa se limita a tener clientes con alto poder de compra, esta
limitando su cartera; para las empresas de telecomunicaciones encuestadas solo un
16,67% discriminan entre el tipo de clientes, mientras que un alto porcentaje
(66,67%) no lo hacen, es decir, proveen de producto-servicios a cualquier tipo de
cliente, como se observa en el anexo # 24, obteniendo beneficios como mayor cartera
de compradores, mayores ingresos, mayor volumen de ventas, siendo este ultimo el
mas marcado con un 33,33% (ver anexo # 25). La rentabilidad del sector
telecomunicaciones, para este renglon, aumenta, ya que un gran porcentaje de

empresas, poseen una cartera diversificada de compradores.

Para una empresa, el hecho de poseer compradores poderosos dentro de sus clientes,
en ocasiones, trae como consecuencia algin tipo de presion por parte de estos, es
decir, el otorgar concesiones especiales a la hora de la negociacion, ya que el poder
de estos clientes sobre la empresa es alto, en el estudio realizado se observo que en un
marcado 72,22%, los compradores ejercen presion y solo un 16,67% no la ejercen
para negociar (ver anexo # 26), lo que trae como consecuencia la disminucion de la
rentabilidad del sector.

En cuanto a la posibilidad existente que los compradores se integren hacia atras o
que empresas se integren hacia adelante, no existe amenaza en ninguno de los dos
casos, observandose 83,33% y 77,78% respectivamente, trayendo como consecuencia
un aumento en la rentabilidad del sector para el primer caso y una disminucion de la
rentabilidad del mismo en este Gltimo, como puede observarse en los anexos # 27 y
28.

Lo anteriormente expuesto, indica que el poder negociador de los compradores, en el

sector de telecomunicaciones, trae como consecuencia una rentabilidad media en el

sector.

Poder negociador de los proveedores




La rentabilidad de cualquier empresa puede estar sujeta a ciertas decisiones tomadas a
lo largo de su existencia, como se dijo en el punto anterior, y de manera similar, el
hecho de tener proveedores que puedan influir sobre estas decisiones representa un
poder ganado, que en cualquier situacion puede poner en riesgo la rentabilidad de la

empresa.

En el estudio de Porter realizado se observo un 38,89% de las empresas poseen cuatro
0 mas proveedores, ocasionando que los proveedores posean poco poder a la hora de
establecer negociaciones. En este mismo renglon es importante destacar que el
27,78% de las empresas no contestd, quizd debido a que en este sector existen
empresas de servicios, donde su materia prima es su propio personal y con ello
elaboran el producto (servicio), se observd pocas empresas con sélo uno o dos
proveedores, como se puede apreciar en el anexo # 29. Toda esta situacién provoca
un aumento en la rentabilidad del sector, para esta caracteristica en particular.

Cuando existe la posibilidad de sustituir la materia prima que me aporta los
proveedores, por algin producto sustituto, el poder negociador de los proveedores
disminuye debido a que el producto que estos aportan a la empresa puede ser
cambiado por otros de menores costos. En este sentido, para el sector
telecomunicaciones, tal como lo reporta el estudio de Porter, la situacion parece estar
equilibrada, presentandose cierta inclinacién a la sustitucion de la materia prima en

un 44,44%, mientras que un 38,89% expresa lo contrario (ver anexo # 30).

Estas cifras no son indicativas para determinar si existe aumento o disminucion de la
rentabilidad del sector desde el punto de vista de los productos sustitutos de la

materia prima.

La calidad de los productos de las empresas de telecomunicaciones del sector, parece
no estar influenciada directamente por la calidad de la materia prima de los
proveedores, presentandose que un 50% de las empresas no estan influenciadas por la

calidad de la materia prima, mientras que un 38,89%, si lo estd (anexo # 31). Es



importante destacar que generalmente la calidad del producto de cualquier empresa si
depende de la calidad de la materia prima, pero en este caso se debe recordar que un
gran porcentaje de las empresas de telecomunicaciones es de servicio, de alli la no-
dependencia de la materia prima para generar su producto (servicio). Concluyendo asi

que desde este punto de vista la rentabilidad del sector tiende a aumentar.

En cuanto a la posibilidad existente que los proveedores se integren hacia adelante, la
balanza no pareciera inclinarse hacia ninguno de los lados; un 44,44% de las
empresas expreso la posibilidad de que sus proveedores se integrasen hacia delante y
un 50% de ellas respondié que no existia tal posibilidad (ver anexo # 32), lo cual

coloca esta posibilidad de integracion en el nivel medio de la medicion.

En cuanto a la posibilidad que empresas se integren hacia atras, no existe amenaza en
este caso, observandose un 66,67% de empresas que sostienen esta negativa y un
22,22% (ver anexo # 33) sostiene que si existe la posibilidad de tal integracion, lo que
indica que el poder negociador de los proveedores aumente, trayendo como

consecuencia una disminucién en la rentabilidad del sector.

En consecuencia de todo lo expuesto anteriormente, al observar que la tendencia del
poder negociador de los proveedores es baja, permite concluir un incremento en la
rentabilidad del sector telecomunicaciones segun este renglén, presentandose en el

nivel alto.

Rivalidad entre los competidores existentes

En la mayoria de los sectores las empresas dependen unas de las otras, es decir, la
mayoria de las acciones tomadas por una empresa afectan directamente el
comportamiento de las demaés, por lo que resulta de suma importancia el monitoreo
del comportamiento de los competidores existentes dentro de cada sector. Uno de los
factores que podria afectar la rivalidad de los competidores del sector
telecomunicaciones es el crecimiento. La seleccion de este sector, por ser el de mayor

potencial de desarrollo, como lo muestran las cifras de CONATEL (ver anexo # 15),



nos muestra que estamos en presencia de un sector con tanto potencial que la
rivalidad entre competidores tiende a disminuir, permitiendo el aumento en la

rentabilidad de las empresas existentes en el sector.

Ahora bien y como se sabe del diamante de Porter, no sélo el crecimiento del sector
determina que tan competido serd este. EI numero de competidores dentro de la
industria determina de igual forma la rivalidad entre ellos. Del estudio de Porter
realizado se pudo observar que gran parte de las empresas atendian un segmento del
sector, en otras palabras, la mayoria de las empresas participantes respondié que
poseia mas de 10 competidores, lo que hace refiida la competencia entre ellos,
trayendo como resultado una disminucion en la rentabilidad del sector. Ademas, no se
encontré que ninguno de los segmentos estaba dominado por una empresa grande,
oscilando entre 0,5% y 6%, acercandose en pocos casos al 45% del market share, lo

que hace aln mas refiida.

Cuando un sector industrial tiende a enfrentar periodos recurrentes de oferta y
demanda cambiantes, suelen presentarse excesos de capacidad y rebajas de precios, lo
que obviamente afecta la rivalidad existente entre los competidores (ver anexo # 34),
situacion que al igual que en los renglones anteriores disminuye la rentabilidad del
sector. El sector telecomunicaciones desde en punto de vista de la rivalidad de los
competidores se ve mas afectada aun por el hecho de que los porcentajes de
reinversion para el crecimiento de las compafiias encuestadas se presentd dentro del
nivel alto con un 33,33%, seguido del nivel medio con un 27,78% (como puede
apreciarse en el anexo # 35), trayendo como consecuencia el aumento en la rivalidad

de los competidores existentes, disminuyendo la rentabilidad del sector.

El anédlisis del estudio de Porter realizado sobre las empresas del sector
telecomunicaciones sélo reportd una disminucion en la rivalidad de los competidores
en cuanto a la diferenciacion de la competencia debido a alguna caracteristica en el
producto-servicio. El 77,78% de las empresas encuestadas afirmd tener esta
caracteristica que la distingue de las demas (como se observa en el anexo # 36), lo



gue permite establecer diferencias entre los competidores, aumentando las
perspectivas de rentabilidad en el sector de telecomunicaciones. Las caracteristicas
mas importantes encontradas fueron la calidad, el servicio a los clientes, y entre otras

imagen, atencion personalizada y certificaciones I1SO.

De todo lo anteriormente expuesto, se observé que la rivalidad entre los competidores
existentes en el sector telecomunicaciones es alta, lo que trae como consecuencia la
disminucion de la rentabilidad de este sector, presentandose esta en el nivel bajo de la

clasificacion de perspectiva de rentabilidad.

Presion de productos sustitutos

Debido a las razones expuestas en la etapa | del disefio del estudio de Porter sobre la
dificultad de localizar productos sustitutivos para el sector de telecomunicaciones, se
puede considerar que al no existir tales productos, la rentabilidad del sector va en
aumento para este renglon. Con esto no se quiere decir que los productos sustitutivos
en el sector de telecomunicaciones no existen, y mucho menos aln que no sean
importantes; lo que trata de inferir es la posibilidad de la no-existencia de los mismos

al resultar tan complicada su localizacion en este momento.
5.2.4 Rentabilidad del sector con mayor potencial de desarrollo
Del analisis de resultados de la encuesta de Porter se llego a la conclusién presentada

en la tabla # 20:

TABLA #20. RESULTADOS DEL ANALISIS DE PORTER.

PUNTA DEL DIAMANTE DE PORTER | RENTABILIDAD ENCONTRADA

Amenaza de ingreso Baja
Presion de productos sustitutos Alta
Poder negociador de los compradores Media
Poder negociador de los proveedores Alta

Rivalidad entre los competidores existentes Baja




Los resultados correspondientes a las preguntas realizadas en el cuestionario segun el
diamante de Porter, y que generaron el andlisis anterior, se presentan en el anexo #
37.

Segun los resultados presentados en la tabla # 20, se observa que desde el punto de
vista de la rivalidad entre los competidores existe una tendencia de rentabilidad del
sector telecomunicaciones es baja, de igual forma que desde el punto de vista de
amenaza de ingreso de nuevos participantes. Por otro lado, la presion de productos
sustitutivos y el poder negociador de los proveedores se presentaron con tendencia de
rentabilidad futura alta, lo que permite equilibrar la balanza, para luego apreciar que
el poder negociador de los compradores se presenta en el nivel medio, creando asi
una tendencia media definitiva de rentabilidad futura del sector telecomunicaciones

en el &rea metropolitana de Caracas.

Las perspectivas generadas por la apertura del sector telecomunicaciones en nuestro
pais permite impulsar la tendencia media de rentabilidad futura localizada en este

estudio, creando un ambiente propicio para las inversiones en el sector.



CAPITULO N°6

6.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES INSTITUCIONALES FRENTE A LOS
SECTORES SELECCIONADOS

Con la intencion de captar las debilidades y fortalezas mas importantes de la UCAB
en cuanto al sector de telecomunicaciones, se establecio contacto con el Centro de
Investigacion de la Comunicacion, Centro de Aplicacion de la Informética, la Oficina
Web, Ing. Lourdes Ortiz, directora de la escuela de ingenieria informatica y la Ing.
Mayra Narvaez, directora del proyecto de ingenieria en telecomunicaciones, para
captar los desarrollos, avances y en general la situacion actual de la universidad en

cuanto a este sector.

Luego de conocer las caracteristicas mas resaltantes e importantes que posee la
universidad, fueron agrupadas manera puntual en tres matrices que captan la situacion
de la UCAB desde el punto de vista académico, relaciones gremiales y percepcion de

mercado del sector de telecomunicaciones.

6.1.1 Desde el punto de vista académico

DEBILIDADES FORTALEZAS

= Necesidad de instalaciones apropiadas.

= Carencia de una plantilla apropiada de
profesores especializados.

= Necesidad de nuevos programas de estudio.

= Poca trayectoria en el rea
telecomunicaciones.

= Poca capacidad y flexibilidad para reaccionar
0 adaptarse a los cambios del sector.

= Atraso de software, versiones no actualizadas.

= Desactualizacién de la pagina web de la
UCAB, debido a canales de comunicacion e
integracion no inadecuados.

= Los tiempos para incorporar la tecnologia y
crear una cultura de su uso dentro de la
universidad es muy lento.

= Los recursos son escasos en lo que a
tecnologia se refiere.

= La falta de espiritu investigativo, Yy
emprendedor, al no integrar estudiantes a los
diferentes programas dentro de la universidad.

= Falta de comunicacién entre los diferentes
departamentos.

= Excesiva burocracia y centralizacion de
funciones.

de

= Reconocida experiencia en la formacion
Universitaria.

= Acceso a fuentes de financiamiento.

= Excelente imagen y reconocida trayectoria.

= Organizacion sin fines de lucro.

= Base tecnoldgica y sistemas de informacion
instalados.

= Experiencia en el desarrollo de Ingenieria
Informatica.

= Interés de la UCAB en integrar nuevas

tecnologias.

= Proyecto de apertura de Ingenieria en
Telecomunicaciones en la UCAB.
= Capacidad humana vy fisica para el

mantenimiento regular de las paginas web.

= Capacidad para el disefio y creacion de
nuevos sitios dentro de las paginas web.

= Posibilidad de asesorias a profesores y
autoridades para la elaboracién de paginas
personales y académicas.




6.1.2 Desde el punto de vista de relaciones gremiales

DEBILIDADES

FORTALEZAS

= Carencia de convenios con empresas
fabricantes de equipos de Telecomunicaciones,
comunicaciones satelitales, integradores de
servicios de Telecomunicaciones.

= Carencia de convenios 0 asociaciones con
CONATEL (CEDITEL), para el desarrollo y
capacitacion de profesionales de la ensefianza,
entre otros.

= Carencia de convenios o acuerdos con
empresas dedicadas a la creacion y desarrollo de
paginas web.

= Falta de disposicion para establecer convenios
0 acuerdos con empresas del sector.

= Convenio con Universidad Politécnica de
Catalufia (UPC).

= Convenio con Asociacion Hispanoamericana
de Centros de Investigacion y Empresas de
Telecomunicaciones (AHCIET).

= Convenio con la Compafila Ano6nima
Nacional Teléfonos de Venezuela (CANTV).

= Convenio educativo con la empresa IBM

= Capacidad de asociacion externa, gracias al
prestigio de la UCAB al momento de establecer
convenios.

= Asociados a la Camara de Gremio Digital del
IESA (e-comerce).

= Se impulsan proyectos de incorporacion de
las nuevas tecnologias a la educacion que
pueden ser fécilmente extrapolables a otro
contexto académico.

= Excelente imagen y reconocida trayectoria.

6.1.3 Desde el punto de vista de percepcion de mercado

DEBILIDADES

FORTALEZAS

= Pocos recursos con los que se esta iniciando
el desarrollo de las telecomunicaciones dentro
de la UCAB.

= Carencia de canales de

adecuados para dar a conocer

generados dentro de la universidad.
Incapacidad e indisposicion de vender los

servicios de creacion de paginas web a

personas, instituciones o empresas fuera de la

universidad, debido a la escasez de tiempo y de

personal mas calificado o mas profesional.

= Carencia en la actualidad de desarrollo de
proyectos tecnolégicos fuera de la UCAB.

= Desconocimiento de las necesidades y la
aplicabilidad de la tecnologia en una realidad
fuera del contexto académico.

= Enfoques actuales
unidireccionales, todos
educacion.

distribucion
productos

=

de
apuntan

tecnologia
hacia la

= Se incorporaran al mercado laboral
profesionales con so6lidos conocimientos en
Telecomunicaciones.

= Existencia de planes de mejoramiento de
profesionales en el sector.

= Excelente imagen y reconocida trayectoria.




CAPITULO N° 7

7.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

= Para el analisis institucional de la Universidad Catdlica Andrés Bello, fue
necesario determinar las fortalezas y debilidades de esta, desde los puntos de vista
academico, de relaciones gremiales y percepcion del mercado de
telecomunicaciones. Se localizd dentro de la Universidad las diferentes
organizaciones o escuelas ligadas de manera directa o indirecta a este sector. En
conclusién la Universidad Catolica Andrés Bello se presenta como una industria
con carencias tecnoldgicas, programas desactualizados, lentitud en el proceso de
incorporacion tecnoldgica y creacién de cultura de su uso, falta de comunicacion
entre departamentos, lo que crea islas independientes dentro de la Universidad y
desinformacién de una parte respecto de lo que realiza la otra; ademas, existe
lentitud y falta de disposicion en la busqueda de convenios tecnoldgicos que
fortalezcan y ayuden al desarrollo de las telecomunicaciones en las distintas
carreras ofrecidas, recursos escasos para emprender el desarrollo de este sector, no
se explota ni se desarrolla un recurso valioso dentro de la Universidad, la creacién
de paginas web. En la UCAB existe un desconocimiento de las necesidades reales
del mercado como consecuencia del desconocimiento de la aplicabilidad de la
tecnologia fuera de contextos netamente académicos. A pesar de ello, la
Universidad posee fortalezas como bases tecnoldgicas y sistemas de informacién
instalados, posee capacidad humana y fisica para mantener sus paginas web
actualizadas, asi como para la creacion y el disefio de estos sites; existen convenios
establecidos con algunas organizaciones y empresas destinadas al desarrollo de
tecnologias y a las telecomunicaciones. En definitiva, la Universidad Catolica
Andrés Bello visiond acertadamente afios atras comenzar con el proyecto de
Ingenieria Informaética y seguidamente el nacimiento del proyecto de Ingenieria
en Telecomunicaciones, reflejando el interés de integrar a esta casa de estudios a la
avanzada que revoluciona todos los mercados del mundo, incluyendo el de

Venezuela.



Sin embargo, esta vision que se tuvo hace algunos afios puede verse opacada por
la vision que en la actualidad puedan tener otras universidades, por la firma de
acuerdos con empresas del sector, que se adelanten a la UCAB, a su vez deben
buscar acuerdos financieros a corto plazo, debido a la alta inversion en equipos y
recursos humanos para mantenerse actualizados en tecnologia. De manera de
reducir las debilidades, se recomienda aprovechar al maximo la disposicion de
CONATEL de establecer acuerdos con la UCAB en el é&rea de
telecomunicaciones, fortaleciendo a la Universidad al unirse con el maximo ente
regulatorio y participativo de las telecomunicaciones en nuestro pais. Se debe
aprovechar el crecimiento brusco del sector, mas aun con la apertura de las
telecomunicaciones para finales del mes de Noviembre del afio 2000 que tiene
como objeto transformar el sector y convertirlo en uno de los ejes fundamentales

para el crecimiento econémico del pais.

= Para determinar los sectores industriales a estudiar segin la oferta de carreras
profesionales ofrecidas por la universidad, se seleccionaron diversos sectores
enmarcados dentro de la Clasificacion Internacional Industrial Unificado (CIIU),
dichos sectores fueron: construccion, consultor, educacion, informatica,
publicidad, radio y telecomunicaciones, segin el tipo de actividad que puede
realizar un egresado de las diferentes escuelas de la UCAB, en funcion del perfil

de cada uno de ellos.

= El andlisis de los sectores industriales escogidos se basd en considerar el
comportamiento de cada uno de ellos, en funcidon de parametros cualitativos o
cuantitativos mas recientes, segun asociaciones privados o publicos encargados de
tal seguimiento. Estos parametros fueron cifras estadisticas y entrevistas con
directores y presidentes de asociaciones que realizan seguimiento continuo del

sector. Como resultado de este analisis, el sector con perspectiva aparente de



crecimiento y desarrollo fue el sector de telecomunicaciones, debido a que el resto
de los sectores presenta aparente depresion en la actualidad.

= EIl anélisis estratégico realizado bajo el diamante de Porter sobre las pequefias y
medianas empresas del sector de telecomunicaciones en el &rea metropolitana de
Caracas, arroj0 que este sector se encuentra en una rentabilidad futura
aparentemente media, segun los niveles elegidos para este estudio.

Debido a que este estudio solo realizd un sondeo de empresas del sector de
telecomunicaciones segln Porter, se recomienda que para estudios posteriores la
Universidad incentive investigaciones méas profundas, que sea capaz de integrar
personal capacitado en las areas de estadistica, investigacion, sicologia, economia,
entre otros, ademas de asignar los recursos econémicos necesarios para proyectos
de tal envergadura, de manera tal de obtener conocimientos mas precisos a cerca

del sector.

= EIl ingeniero industrial no puede quedarse detras de la revolucion que ha traido
consigo el desarrollo de las telecomunicaciones, por lo se debe revisar la
formacion académica de este. En tal sentido se recomienda orientar a la escuela
trabajar al maximo en cuanto a lo que son las telecomunicaciones, de tal manera
de graduar un ingeniero capaz de disefiar y entender procesos sistematizados,
optimizar y automatizar sistemas de produccién, capaz de simular casos de
logistica industrial en materias claves, y con el apoyo y asesoramiento de las
escuelas de ingenieria de telecomunicaciones informarse de los nuevos avances del
sector.
En la actualidad, la comparacién que pueda establecerse entre el ingeniero
industrial de la UCAB vy cualquier ingeniero industrial de otra casa de estudio,
puede llegar a tener marcadas diferencias si no se generan a tiempo acciones que
impidan la distincién entre uno y otro. Se recomienda estudiar las exigencias del
mercado venezolano para tratar de acercarnos a estas. No necesariamente la
inclusion de materias nuevas relacionadas con el mundo de las telecomunicaciones

puede ser la solucidn, en este sentido la recomendacion va en direccion de hacer



menos tedricas y mas practicas las materias, proponiendo soluciones como por
ejemplo el manejo més a fondo del programa SPSS en la materia de métodos
estadisticos, la capacitacion y desarrollo en el manejo de Microsoft Proyect en
materias como Iniciativa Empresarial, Planificacion y Evaluacion de Proyectos,
Investigacion de Operaciones, entre otras; ademas de aprovechar los recursos
existentes en la Universidad, creando materias electivas relacionadas con el disefio
de paginas web, uso y manejo de internet como ya se mencioné anteriormente.
Con estos pequefios avances estaremos creando la base necesaria para que en un
futuro no muy lejano se puedan incluir materias méas especializadas como
manufactura asistida por computadora, sistemas de simulaciéon por computadora,
aplicaciones computarizadas en ingenieria, robdtica, ensamblaje automatizado,
informacién de sistemas de manufactura, designaciéon de sistemas integrados de
manufactura, entre otras, que en otros lugares del mundo ya forman parte
fundamental del desarrollo académico de profesionales de la ingenieria industrial.
El desafio es grande, pero no imposible. La universidad debe realizar un esfuerzo
méaximo por involucrar a todos los niveles de la universidad, de manera tal de no

dejar a nadie atras en la revolucion que han generado las telecomunicaciones.

Como complemento adicional de esta investigacion, es importante recomendar a la
escuela de ingenieria industrial acerca del sector consultor, por resultar de suma
importancia para esta escuela. Se recomienda crear vinculos con empresas que
desarrollen consultorias, asesorias, etc., en definitiva empresas que realicen
trabajos de campo donde los ingenieros industriales de la UCAB puedan adquirir
los conocimientos practicos relacionados con la parte académica-tedrica de
formacion profesional, bien sea como pasantias largas o como trabajos especiales
de grado desarrollados en éareas experimentales, proyectos reales y con ejecucién
inmediata, para asi crear un contacto con la realidad que genere la experiencia
necesaria para que futuros ingenieros de la UCAB estén en capacidad teorica y
practica, brindada por la experiencia de campo, para formar su propia pequefia y
mediana empresa de consultoria o asesoria. En este sentido, esta investigacion deja

establecido el contacto con estas empresas a través de la Lic. Delia Castro,



directora ejecutiva de CAVECON. Se recomienda al Decano de la Facultad de
Ingenieria y a los Director de las escuelas que integran la facultad, dirigir una carta
a CAVECON para el establecimiento formal de convenios con empresas afiliadas
a esta camara, aprovechando asi la oportunidad que se le brinda a la Universidad
Catolica Andrés Bello.
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CAPITULO N° 1
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Introduccion

Entre los objetivos principales de la Universidad Catdlica Andrés Bello se encuentran
brindar apoyo a la pequefia y mediana empresa con el fin mejorar su competitividad y
profesionalismo y apoyar activamente a emprendedores en la creacion de nuevas
empresas, de alli el surgimiento del Centro de Incubacién de Negocios (CIN), que es
un 6rgano adscrito a la Escuela de Administracion y Contaduria de la Universidad
Catolica Andrés Bello y se compone de area fisica, infraestructura y servicios
destinados a abrigar y apoyar, de forma compartida y por un tiempo determinado, a
jévenes emprendedores estudiantes de los ultimos afios de carrera o0 con menos de un
afio de graduados de la UCAB. EI CIN tiene como objetivos apoyar activamente a la
formacion y consolidacion de nuevas empresas, dar a conocer la importancia de la
pequefia y mediana empresa en Venezuela a todos los sectores de la sociedad,
fomentar el desarrollo del espiritu y la ética empresarial, asesorar a la pequefia y
mediana empresa con el fin de mejorar su competitividad y profesionalismo,
minimizar obstaculos a la pequefia y mediana empresa en Venezuela y crear cursos de

formacion continua dirigidos a emprendedores.

El presente Trabajo Especial de Grado, nace con la inquietud del CIN y expone las
debilidades y fortalezas que posee la Universidad Catélica Andrés Bello para apoyar
institucionalmente a estos jovenes emprendedores con ideas para la formacién de
empresas en sectores especificos, ademas muestra las posibilidades que existen, en la
actualidad, de desarrollarse o emprender un negocio en sectores para los cuales la
UCAB prepara a sus estudiantes y como complemento muestra los sectores
potencialmente explotables para este momento, dando una idea un poco mas clara a la
Universidad Catolica Andres Bello y a sus jovenes emprendedores de la tendencia de
la rentabilidad de estos sectores para la decision o fortalecimiento en sus futuros

proyectos empresariales.



1.1.2 Objetivo General
Analizar las fortalezas institucionales que tiene la Universidad Catolica Andrés Bello
para apoyar la Competitividad de Pequefias y Medianas Empresas en el Area

Metropolitana de Caracas.

1.1.3 Objetivos Especificos

= Determinar los sectores industriales a estudiar segun la oferta de carreras
profesionales ofrecidas por La Universidad Catolica Andrés Bello.

= Analizar los sectores industriales escogidos para determinar cual o cuéles
tiene(n) mayor potencial de desarrollo.

= Analizar desde el punto de vista estratégico, el o los sector(es) con potencial
de desarrollo.

=> Determinar fortalezas y debilidades de la Universidad no s6lo desde el punto
de vista académico, sino también desde el punto de vista de relaciones
gremiales y percepcion del mercado en el sector Industrial con mayor
potencial.

= Recomendar modificaciones de pensum en la Escuela de Ingenieria
Industrial que ayuden al desarrollo del sector con mayor potencial, reduzcan

debilidades, aumenten las fortalezas y se aprovechen las oportunidades.

1.1.4 Alcance del trabajo

El andlisis estratégico de los sectores industriales con mayor potencial de desarrollo,
realizado bajo el andlisis de Porter, sélo abarcard aquellas industrias que presenten
mayor atractivo, y que ademas sélo estén ubicadas en el &rea metropolitana de

Caracas.



1.2 METODOLOGIA
Para la ejecucion completa de las actividades del Trabajo Especial de Grado se
procedio a separar al mismo en SIETE (7) Fases, a saber:

Fase I: Marco Tedrico.

En esta fase inicial, se seleccionaron distintas definiciones de pequefia y mediana
empresa para fusionarlas y crear un concepto bastante completo de lo que significan,
ademas se selecciond la bibliografia encontrada acerca del método de estudios
competitivos de Porter, con la finalidad de profundizar dicho método en su teoria y
aplicacion. Las fuentes de informacion secundarias que se utilizaron en esta primera
fase fueron:

e Textos relacionados con la teoria de Porter y la PyME

e Informacion de publicaciones en la Web

Fase Il: Investigacién de Antecedentes.

Contempla la recopilacién de la informacion necesaria para desarrollar el trabajo y
andlisis de datos historicos sobre el tema.
También se acudié a fuentes de informacion secundarias (como en la fase anterior),
esta fase consta de dos pasos claves y fundamentales para el trabajo, siendo estos:
1. Informacion de publicaciones en la Web por parte de la
UCAB, como carreras que ofrece la misma, centros de
investigacion y actividades especiales extra-catedra de cada
carrera. Con esta informacion recopilada se procedié a

seleccionar los sectores de interés para el estudio.



2. Luego de seleccionados los sectores de interés para la UCAB
se acudid a organizaciones y/o instituciones gubernamentales
y no gubernamentales como: la Oficina Central de Estadistica
e Informatica (OCEI), Fedecamaras, Ministerio de Industria y
Comercio (MIC), CONINDUSTRIA, CONSECOMERCIO,
Instituto de Estudios Superiores en Administracion (IESA),
Instituto de Investigaciones Sociales y Tecnologicas de
Venezuela (INSOTEV), Venezuela Competitiva, Banco
Central de Venezuela (BCV), Comision Nacional de
Telecomunicaciones (CONATEL), Datanalisis, Ministerio de
Educacion (ME), Petrdleos de Venezuela (PDVSA), Instituto
Venezolano Publicitario (IVP) y cdmaras de distintos sectores
de interés, con la finalidad de recopilar informacion estadistica
e historica acerca de los sectores seleccionados en el primer
paso de esta segunda fase. Con esta informacion recopilada se
procedié analizar cada uno de los sectores de interés y

seleccionar el sector con mayor potencial de desarrollo.

Fase Ill: Investigacién de Campo.

Esta tercera etapa comprende el disefio de la investigacion, cuestionarios de entrevista
y tabulacion de resultados, es decir, se disefid la encuesta segun el diamante de Porter
y con esta encuesta se realizd un sondeo preliminar entre empresas del sector
seleccionado, con el propdsito de captar informacion acerca de las variables del

diamante de Porter y que determinan la tendencia de la rentabilidad de este sector



elegido. También fueron entrevistados dichos sectores y tabulados los resultados de
los cuestionarios.

Fase IV: Analisis de resultados.

En esta fase se analizaron los resultados de los cuestionarios de Porter, captando asi la

tendencia de la rentabilidad del sector industriales elegido.

Fase V: Andlisis de UCAB.

Se analizaron las debilidades y fortalezas de la Universidad Catélica Andrés Bello

frente al sector seleccionado, es decir, el sector sobre el cual se realiz6 el sondeo.

Fase VI: Conclusiones y recomendaciones.

Luego de realizado todo el estudio, se procedio a la elaboracion de las conclusiones y

recomendaciones para la UCAB.

Fase VII: Preparacion del informe y presentacion.

La preparacion del informe se llevd paralela al desarrollo del Trabajo Especial de

Grado y su presentacion la finalizacion de un arduo trabajo de investigacion.
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CAPITULO N° 2

2.1 DEFINICION DE PyME

La fuerza generadora de riqueza, empleo, bienes y servicios de un pais es su
parque industrial. Alrededor del mundo en la actualidad, muchas de las grandes
empresas que existen se han visto en la necesidad de establecer recortes para
sobrevivir, en funcién de reducir su personal y contratar algunos servicios
externos de las labores que no estan intimamente ligadas con su negocio, s6lo en
el momento en que sean necesarios. Este suceso ha propiciado el espacio
necesario para el surgimiento de un fenémeno que ha cobrado vida en los ultimos
afios, como lo es el crecimiento de la pequefia y mediana empresa, tanto en
Venezuela, como en el resto del mundo. Las razones sobre la importancia que
representan en la actualidad este crecimiento pueden llegar a ser fundamentales si

se desea entender el objetivo que existe detras de esta investigacion.

Una empresa, de manera sencilla, se puede definir como la unidad de produccion, que
mediante el aporte de capital y el recurso humano elabora, transporta y/o distribuye
productos entre los consumidores u ofrece servicios, de manera tal que les permita

obtener un rendimiento determinado, siendo este ultimo el objeto de la misma.

Ahora bien, resulta evidente que todas las empresas son diferentes, y estas a su vez
pueden ser clasificadas de muchas maneras. Existen dos pardmetros fundamentales
que permiten clasificar a las empresas de dos formas diferentes, como lo son el tipo
de actividad y el tamafio de estas empresas. Una clasificacion segun el primer
parametro se puede verificar de manera detallada en el Cddigo Internacional
Industrial Unificado (C11U), que fue una clasificacion industrial recomendada por la
Comision Estadistica de las Naciones Unidas, para ser adoptada por los
requerimientos particulares de cada pais. El objetivo de dicha clasificacion es que al
usar una nomenclatura unica, se obtenga homogeneidad estadistica de las actividades
econdémicas y que ademas puedan compararse tanto de manera nacional como

internacionalmente. Esta clasificacion puede observarse claramente en el anexo # 1.



Desde el punto de vista del tamafio de las empresas, clasificacién que va a resultar
fundamental para este estudio, se pudo encontrar a la microempresa, pequefia
empresa, mediana empresa y gran empresa. Los limites de dicho pardmetro
pueden llegar a variar de pais a pais, pero en Venezuela esta clasificacion se rige
por la establecida por OCEI, ya que es el organismo oficial del Estado para el
manejo y la administracion de la informacion y de esta manera evitar caer en la
confusion debido a la diversidad de las clasificaciones que existen. Para este
estudio la clasificacion de la empresa segun el nimero de empleados, tal y como
lo dicta la OCEI sera suficiente. Las caracteristicas de esta clasificacion se

observan en la tabla #1.

Todas esas caracteristicas que clasifican de esta manera a las empresas son
importantes a la hora de establecer una diferencia entre las distintas unidades de
produccion de cualquier nacion. Ahora bien, para estudios posteriores, en donde se
requiera ain mas profundidad en esta definicion, serd necesario establecer parametros
mas concretos, como por ejemplo la inversion en activos fijos y facturacion anual que
presentan las diferentes empresas, de manera tal que sirvan para enmarcar ain mas
los lineamientos sobre el concepto de las pequefia y mediana empresa de cada sector
industrial. Esta definicion es a la que se trato de llegar en las jornadas de intercambio
realizadas por el Ministerio de Produccion y Comercio, a través de su Viceministerio
de Industria, donde se tratd de determinar conceptualmente qué se entiende por
pequefia y mediana empresa en Venezuela. A dicha actividad fueron convocados
entes publicos, privados, de investigacion, instancias gremiales y de representacion
del sector empresarial, tales como PDVSA, IESA, PROPYME, Camara Petrolera,
FONCREI, TECNOPARQUE, CVG, CONSECOMERCIO, ASOQUIM, OCElI,

CONAPRI, BCV, FEDEINDUSTRIA, entre otros, a los fines de intercambiar ideas



sobre los parametros que pueden llegar a enmarcar el concepto de las pequefias y
medianas empresas. En este sentido fueron formadas 4 mesas de trabajo conformadas
por los representantes de los diferentes sectores antes mencionados, aportando cada
una ideas para la conclusion a la cual llegaron®.

TABLA # 1. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS SEGUN EL NUMERO

DE EMPLEADOS.

* La pequeiia y mediana empresa es conocida de forma abreviada como “PyME”. En el caso de
industrias se le suele llamar “PyMI” y también se denomina como “MpyME” cuando las microempresas son

incluidas.

% www.conindustria.org
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Como consecuencia de lo anterior, se ha enmarcado el concepto de lo que son las

PyME, pero aln queda la inquietud sobre las razones por las cuales tanto

EMPR CARACTERISTICAS
ESA
Mi v Numero de empleados inferior a 4.
icro L

v' Campo de accion generalmente local.

empresa v’ Patrimonio inicial relativamente pequefio.

v" Proceso productivo donde predomina la actividad
manual.

Peque v" NUmero de emp!eados de entre 5y 20.

v/ Campo de accién que generalmente no sobrepasa los

fia Empresa limites de la region a excepcion de aquellas industrias
que por su caracter especializado cubran el mercado
nacional.

v Generalmente no poseen de una unidad industrial.

v" No pertenecen a grupos econémicos nacionales y/o
extranjeros.

Media v" NUmero <_1Ie empleados entre 21 y 50 para la mediana
empresa inferior y entre 51 y 100 trabajadores para la
na empresa mediana empresa superior.

v" En la mayoria de los casos se cuenta con solo una
unidad de produccién.

v' Generalmente no pertenece a grupos econémicos
nacionales o extranjeros.

G v" Numero de empleados superior a los 100.
ran . .

v' Puede atender mercados de cardcter nacional e

empresa internacional.

v Con capital suficiente para su operacién, ya que suelen
tener contacto y acceso continuo al financiamiento
bancario.

v' Con frecuencia invierte fuertemente en equipos Yy
tecnologia.

v/ Pertenece a grupos econdmicos nacionales o

extranjeros.

Venezuela como el resto del mundo muestran cierto interés por ayudar a este tipo

de empresa. Las respuestas a esta inquietud pueden llegar a ser innumerables, a

continuacion se tratara enumerar las mas importantes que enmarcan la

importancia de lo que la PyME representa:




» En la economia moderna, la PyME se ha convertido en una de las
principales fuentes de empleo a nivel mundial, ain més que las
grandes empresas que por el contrario han tenido que reducir el
numero de empleados.

» Generalmente para un pais, la solidez y tamafio de su parque industrial
determinan la generacion de Producto Interno Bruto (PIB), y dicho
parque esta constituido en la mayoria de los casos por PyME.

» Una atencién mas personalizada a sus clientes y procesos, permite
obtener una ventaja sobre las grandes empresas, que al momento de
ejecutar cualquier accion tiene que pasar por una gran cantidad de
canales y puntos de control para obtener la aprobacion, perdiéndose,
en muchos casos, tiempo en el proceso.

> La capacidad de adaptacion de la PyME debido a los cambios en
cuanto a gustos y exigencia de la sociedad moderna. Un ejemplo claro
de esto es la gran variedad de calzados deportivos con un modelo para
cada tipo de disciplina. Todo esto refleja el surgimiento de muchos
nichos de mercado que pueden ser facilmente atacados por la PyME,
por su facilidad de posicionarse de estos pequefios mercados, a
diferencia de las grandes empresas que se manejan segun las
economias de escala y se les hace improductivo tratar de satisfacer
estos mercados.

» Las pequefias y medianas empresas tiene alta competitividad dentro
del sector servicio, ya que la economia actual ha obligado a las
grandes empresas a dedicarse exclusivamente a su verdadero negocio.
Un ejemplo claro de esto se puede observar en el sector petrolero de
nuestro pais, donde se ha tenido que recortar gastos, eliminar

departamentos y contratar servicios solamente cuando se requieran.

2.2 DIAMANTE DE PORTER
La intensidad de la competencia en un sector industrial no es ni coincidencia ni

mala suerte. Mas bien, la competencia en un sector industrial tiene sus raices en



su estructura econdmica fundamental y va mas alla del comportamiento de los
competidores actuales. La situacion de la competencia en un sector industrial
depende de cinco fuerzas basicas, que estdn mostradas en la Figura N° 1. La
accion conjunta de estas cinco fuerzas determina la rentabilidad potencial en un
sector industrial, en donde la rentabilidad se mide en términos de rendimiento a
largo plazo del capital invertido. Obviamente no todos los sectores tienen el
mismo potencial de rentabilidad; se distinguen fundamentalmente en el potencial

de utilidades obtenido de la accion conjunta de estas fuerzas.

COMPETIDORES

POTENCIALES Amenaza de nuevos
ingresos
Poder negociador
de los proveedores COMPETIDORES EN
EL SECTOR
PROVEEDORES > < COMPRADORES

Poder negociador

Rivalidad entre los de los clientes

Competidores existentes

A

Amenaza de productoso | USTITUTOS

servicios sustitutos

FIGURA # 1. FUERZAS QUE MUEVEN LA COMPETENCIA EN UN
SECTOR INDUSTRIAL.

De esta manera surge la Teoria de Porter (también conocida como el Diamante de
Porter), que sostiene que existen cinco fuerzas competitivas que determinan la

intensidad competitiva, asi como la rentabilidad del sector industrial. Estas fuerzas -



amenaza de ingreso, presion de productos sustitutos, poder negociador de los
compradores, poder negociador de los proveedores y rivalidad entre los competidores
existentes- reflejan el hecho de que la competencia en un sector industrial va mas alla
de los simples competidores. Cada una de estas fuerzas serdan definidas y

consideradas a continuacion:

2.2.1 Amenaza de ingreso

La amenaza de ingreso de un sector industrial depende fundamentalmente de las
barreras para el ingreso que estén presentes y de la reaccion de los competidores
existentes, que deben esperar el que ingresa, ya que cuando se formula una nueva
empresa en un sector industrial, se estd aportando capacidad adicional, recursos
sustanciales y deseo de hacerse notar en el mercado, lo cual obliga en muchos de
los casos a reducir los precios o inflar los costos de los fabricantes ya existentes y
como consecuencia disminuye la rentabilidad. No so6lo la creacién de una nueva
empresa debe considerarse como ingreso, sino también lo es cuando una ya
constituida se diversifica por adquisicion, es decir, entran en otros sectores y
nuevos mercados, al adquirir o comprar otra empresa, esta situacion genera

inestabilidad.

Barreras para el ingreso:

e Economias de escala. Estan referidas a las reducciones en los costos unitarios
de un producto (u operacion o funcién que entra en la elaboracion de un
producto) en tanto que aumenta el volumen absoluto por periodo. El ingreso
se dificulta con las economias de escala, ya que el recién llegado se encontrara
en una posicion donde tendra que producir en gran escala, tomando el riesgo
de una fuerte reaccion por parte de las empresas ya existentes, o debera
ingresar en escalas mas pequefas, quedando asi con una gran desventaja en

costos.



Diferenciacion del producto. Cuando se habla de lealtad entre los clientes e
identificacion de marca, se habla entonces de diferenciacion del producto. Es
considerada una barrera para el ingreso, debido a que desde el pasado estas
empresas han cultivado buenos servicios al cliente, publicidad, diferencias del
producto o el ser sencillamente el pionero de ese sector industrial, les
garantiza clientes que se convierten en fieles seguidores de su producto,
obligando al recién llegado a incurrir en gastos de publicidad y mercadeo
demasiado elevados que no garantizan que el ingreso falle.

Requisitos de capital. Cuando existe la necesidad de invertir grandes
cantidades de dinero se crea una barrera de entrada, especialmente si ese
dinero va destinado a publicidad agresiva (que es un dinero no recuperable si
la inversion fracasa) o en investigacion y desarrollo (lyD), ya que el capital no
solo es para invertir en instalaciones de produccién costosas, sino también
para poder competir contra las empresas ya existentes con servicios como

créditos al cliente, también para inventario o cubrir pérdidas iniciales.

Costos cambiantes. Esta barrera de ingreso va referida a la presencia de costos
al cambiar de proveedor, es decir, en los gastos que deben hacerse si se salta

de un proveedor a otro.

Acceso a los canales de distribucion. Los nuevos participantes deben
garantizar que su producto sea distribuido, por lo que acceder a los canales de
distribucion puede convertirse en una barrera de entrada. La nueva empresa
debe persuadir a los canales para que acepten su producto, para lograr esto,
deberan reducir precios, asignar dinero para la publicidad, etc.; reduciendo asi

las utilidades.

Desventajas en costos independientes de las economias de escala. Estas
desventajas al nuevo ingreso son consecuencia de las ventajas de costo no

igualables que poseen las empresas establecidas, las mas criticas son:



1. Tecnologia de producto patentado, 2. Acceso favorable a materias primas,
3. Ubicaciones favorables, 4. Subsidios gubernamentales, 5. Curva de

aprendizaje o de experiencia.

e Politica gubernamental. ElI gobierno juega un papel importante para el
ingreso de nuevas empresas a un sector determinado, por ello pueden limitar y
en algunos casos hasta impedir el ingreso con politicas como licencias,
requisitos y limitaciones de materia prima que hacen que la barrera se

incremente.

e Algunas caracteristicas adicionales. Otra de estas caracteristicas puede ser la
estrategia que toman las distintas empresas ya constituidas para atacar a las
que ingresan y por ultimo algunas empresas poseen recursos o habilidades que
pueden permitir salvar la barrera de ingreso, las economias de escala siempre
presentan una ventaja en costo para empresas que producen en gran escala a
diferencia de las que no lo hacen. Esta ventaja podra ser equilibrada si se

diversifica apropiadamente o se logra producir a una escala comparable.

2.2.2 Presion de productos sustitutos

En un sector industrial determinado, todas las empresas que lo constituyen se
encuentran en una constante competencia entre ellas mismas, y a su vez con empresas
que se dedican a producir articulos o productos sustitutos, es decir, productos
similares que puedan desempefiar la misma funcion que el producto en el sector
industrial, pero a mas bajo costo, disminuyendo los rendimientos potenciales de todo
el sector. A medida que los precios alternativos de los productos sustitutos mejoren,

las utilidades en el sector industrial seran mas reprimidas.

Para reprimir la accion o la influencia de los productos sustitutos en un sector, en
ocasiones se transforma en una accidon comun de todo el sector industrial como accién

colectiva.



Son productos sustitutos que merecen ser mas tomados en cuenta, aquellos que sean
producidos por sectores industriales con altos rendimientos y aquellos que estén
sujetos a tendencias que mejoran su desempefio y precio contra el producto del sector

industrial.

2.2.3 Poder negociador de los compradores

Los compradores compiten en el sector industrial forzando la baja de precios,

negociando por una calidad superior 0 mas servicios y haciendo que los participantes

compitan entre ellos. Se puede considerar como un grupo de compradores
importantes, aquellos que coinciden con las siguientes circunstancias:

1. Esta concentrado o compra grandes volumenes con relacion a las ventas del

proveedor. Si los buenos resultados de la empresa provienen de las compras

en gran proporcion de un solo comprador, éste se vuelve particularmente

poderoso para la empresa, si la misma se caracteriza por grandes costos fijos.

2. Las materias primas que compra el sector industrial representan una fraccion
importante de los costos o compras del comprador. Los compradores estan
dispuestos a invertir los recursos necesarios para comprar a un precio
favorable y en forma selectiva. Cuando el producto vendido por el sector
industrial en cuestién, representa una pequefia fraccion de los costos del

comprador, los compradores por lo general son menos sensibles a los precios.

3. Los productos que se compran para el sector industrial son estandar o no
diferenciados. Los proveedores alternativos resultan para los compradores de
mucha ayuda, ya que cuando acuden a ellos, colocan a una compafiia contra

otra.



Enfrentar costos bajos por cambiar de proveedor. Cuando los costos
cambiantes de los que se hablo anteriormente son elevados, el proveedor

adquiere poder atando a los compradores con sus precios.

Devenga bajas utilidades. Si una compafia enfrenta bajas utilidades, se ve
presionada para disminuir los costos de compra, aunque en ocasiones los
compradores con alta rentabilidad son menos sensibles a los precios y

alcanzan a largo plazo la seguridad de la salud de sus proveedores.

El producto del sector industrial no es importante para la calidad de los
productos o servicios del comprador. Los compradores suelen ser por lo
general menos sensibles a los precios cuando la calidad de los productos de
los compradores estd muy afectada por el producto del sector industrial; esto
es cuando el mal funcionamiento del producto puede conducir a grandes

pérdidas millonarias para la empresa.

El comprador tiene informacion total. EI comprador se coloca en una posicion
favorable cuando posee informacion completa acerca de la demanda, precios
del mercado reales e incluso de los costos del proveedor, ya que con esto
puede obtener mayores ventajas negociadoras y lograr precios mejores que los
ofrecidos a otros compradores que poseen informacion pobre al respecto,

haciéndole ver a los proveedores que su situacion estd amenazada.

Integracion hacia atras por parte de los compradores. Cuando existe la
amenaza de que los compradores sean capaces de generar la materia prima
aportada por la industria (por ejemplo: generar sus servicios o instalar sus
equipos), desplazandola, en ese momento se puede decir que existe una
amenaza de integracion hacia atras por parte de los compradores, lo cual trae

como consecuencia la disminucién de la rentabilidad de la industria.



9.

Integracion hacia adelante por parte de la industria. Cuando existe la
amenaza de que la industria sea capaz de crear una empresa en el eslabon
siguiente de la cadena, desplazando a los compradores, en ese momento se
puede decir que existe una amenaza de integracion hacia adelante por parte de
la industria, lo cual trae como consecuencia el aumento de la rentabilidad del

sector.

2.2.4 Poder negociador de los proveedores

Un sector industrial puede verse presionado y amenazado por proveedores que
ejercen poder de negociacion, bien sea aumentando los precios o disminuyendo la
calidad de sus servicios y productos, exprimiendo asi los beneficios del sector
industrial incapaz de repercutir los aumentos de los costos. Se puede considerar como
un grupo de proveedores importantes, aquellos que coinciden con las siguientes
circunstancias:

1.

Que esté dominado por pocas empresas y mas concentrado que el sector
industrial al que vende. Los proveedores que venden a clientes mas
fragmentados, por lo general, podran ejercer una influencia considerable en
los precios, en la calidad y en las condiciones.

Que no estén obligados a competir con otros productos sustitutos para la
venta en su sector industrial. Los productos sustitutos pueden incluso debilitar

a los proveedores grandes y poderosos.

Que la empresa no es un cliente importante del grupo proveedor. Si los
proveedores venden a diferentes sectores y uno de ellos no representa una
gran fraccion de estas ventas, entonces los proveedores podran ejercer presion

sobre ellos.

Que los proveedores vendan un producto que sea un insumo importante para

el negocio del comprador. Tal insumo es importante para el éxito del proceso



de fabricacion del comprador o para la calidad del producto, esto aumenta el
poder del proveedor.

5. Que los productos del grupo proveedor estan diferenciados o requieren
costos por cambio de proveedor. El enfrentar un proveedor con otro se ve
disminuido por la presencia de diferenciacion en los productos o por los
costos de cambio de proveedor, a menos que los costos los enfrente el

proveedor, donde el efecto seria el inverso.

6. Integracion hacia delante por parte de los proveedores. Esto proporciona un
freno contra la habilidad del sector industrial para mejorar las condiciones con
las cuales compra. Aunque es de hacer notar que los trabajadores son también
considerados como proveedores ya que los trabajadores escasos, altamente
especializados y/o fuertemente sindicalizados pueden manejar o0 negociar gran

parte de las utilidades de la empresa.

7. Integracion hacia atras por parte de la industria. Cuando existe la amenaza
de que la industria sea capaz de generar la materia prima aportada por los
proveedores, desplazando a los proveedores, en ese momento se puede decir
gue existe una amenaza de integracion hacia atras por parte de los
compradores, lo cual trae como consecuencia la disminucion de la

rentabilidad de la industria.

2.2.5 Rivalidad entre los competidores existentes

En la mayor parte de los sectores, las empresas son mutuamente dependientes, es
decir, cuando alguna empresa realiza algin movimiento competitivo, este tiene
efectos observables y se inician las represalias y en la mayoria de los casos la
competencia en precios debilita al sector desde el punto de vista de rentabilidad,

debido a que este tipo de competencia es sumamente inestable.



La rivalidad intensa es el resultado de diferentes factores estructurales que interacttan

y son los siguientes:

1.

Gran namero de competidores o igualmente equilibrados. Algunas empresas
creen que cuando existe un gran namero de ellas en un sector, pueden realizar
movimientos sin ser descubiertas. Aun cuando el nimero de empresas es mas
reducido y estas estan mas o menos equilibradas en cuanto a tamafio y
recursos percibidos, se crea inestabilidad debido a que estan propensas a

pelear con reciproca correspondencia.

Crecimiento lento en el sector industrial. Cuando es lento el crecimiento del
sector industrial, la rivalidad se hace mayor, tratando de adquirir mayor

participacion en el mercado en empresas que buscan la expansion.

Costos fijos elevados o de almacenamiento. Cuando existen capacidades en
exceso, las escalas de precios se vuelven descendentes, debido a la presion
que ejercen los costos fijos elevados para que las empresas operen a plena

capacidad.

Falta de diferenciacién o costos cambiantes. Cuando se perciben productos o
servicios no diferenciados, los compradores no tienen mucha eleccion, por lo

tanto, las empresas crearan una fuerte rivalidad en precios y servicios.

Incrementos importantes de la capacidad. El sector industrial puede enfrentar
periodos recurrentes de capacidad y rebaja de precios cuando se altera
cronicamente el equilibrio de la oferta y la demanda como consecuencia del

aumento de las capacidades dictada por las economias de escala.

Competidores diversos. Ningin competidor es igual al otro, muchos de ellos
difieren en sus relaciones con las compafias, en sus personalidades,

estrategias, origenes, objetivos, en la forma de competir y esto hace que



continuamente se enfrenten el uno con el otro, ademéas de la adicion que
imprimen los competidores extranjeros. Para las pequefias empresas es
importante mantener la independencia de su propiedad, por lo cual una tasa de
rendimiento inferior sobre el capital invertido serd suficiente para conservar
dicha independencia, caso contrario para grandes empresas donde es
irracional pensar en una tasa de interés inferior sobre el capital invertido,
ademas de que en un sector industrial la postura de las empresas pequefias
puede limitar la rentabilidad de la empresa grande, es por ello que en
ocasiones estas grandes empresas adoptan politicas contrarias a las de las
empresas que consideran al mercado como primario y no como salido para un

exceso de capacidad, como el caso del Dumping®.

7. Intereses estratégicos elevados. Cuando varias empresas de un sector
industrial tienen interés en lograr el éxito, entonces, la rivalidad se vuelve mas
volatil, teniendo cada una de las empresas no sélo objetivos diversos, sino
incluso desestabilizadores, al ser expansionistas y tener la disposicion de

sacrificar las utilidades.

8. Fuertes barreras de salida: las barreras de salida son factores econémicos,
estratégicos y emocionales que mantienen a las empresas compitiendo en los
negocios aun cuando estén ganando rendimientos bajos o incluso negativos
sobre la inversion. Las principales fuentes de barreras de salida son las
siguientes:

e Activos especializados: activos altamente especializados para el negocio o
ubicacion en particular que tienen poco valor de liquidacion o costos
elevados de transferencia o conversion.

e Costos fijos de salida: incluyen contratos laborales, costos de

reinstalacion, capacidades de mantenimiento para partes de repuestos, etc.

® Término usado en el comercio internacional para indicar que una nacién inunda el mercado de otra
con grandes cantidades de uno o varios articulos con precios inferiores de venta en el pais de origen.



o Interrelaciones estratégicas: interrelaciones entre la unidad comercial y
otras en la compaiiia, en términos de imagen, habilidad mercadotécnica,
instalaciones compartidas, etc. Esto causa que la empresa considere una
importancia estratégica alta al continuar en el negocio.

e Barreras emocionales: este es un factor bien influyente ya que en algunos
casos el tomar decisiones de salida va influenciado por la lealtad a los
empleados, el temor por la propia carrera, orgullo y muchas otras razones
que van mucho mas alla de los términos econémicos.

e Restricciones sociales y gubernamentales: éstas comprenden la
negociacion o falta de apoyo gubernamental para la salida por la
preocupacion por la pérdida de empleos y efectos econdmicos regionales.

Cuando las barreras de salida son elevadas, el exceso de capacidad persiste en el
sector industrial, y las empresas que pierden la batalla competitiva no se dan por
vencidas. En vez de ello, se aferran tétricamente y, debido a su debilidad, tienen que

recurrir a tacticas extremas.

2.3 INDICES IPC

En Venezuela, al igual que en la mayoria de los paises, la inflacién suele medirse a
través de la variacion porcentual del indice de Precios al Consumidor (IPC) durante
un periodo determinado, como por ejemplo un mes, trimestre, semestre o afio. El
indice IPC es un indicador estadistico que mide la evolucion de los precios de una
canasta de bienes y servicios que representa el consumo familiar durante un periodo
determinado. Para el calculo del IPC se adopta un afio referencial, llamado afio base,
cuyo nivel inicial es 100, y se selecciona una lista representativa de los bienes y
servicios que consumen los hogares (la canasta). Se determina la importancia relativa
que tiene cada rubro en el gasto total de consumo familiar, proporcion que en

términos técnicos se denomina estructura de ponderaciones del IPC.



El valor del IPC es afectado por la ponderacion o grado de importancia que tiene cada
articulo en el gasto familiar. Es decir, mientras mayor sea el gasto destinado a un
grupo de bienes o servicios, mayor sera su influencia en el resultado del IPC, ya que
éste expresa las variaciones promedio de precios, integrados por la importancia o

peso relativo que tiene cada rubro en el gasto familiar.



SITUACION ACTUAL PARA LA UCAB



CAPITULO N°3
3.1 FACULTADES Y ESCUELAS

Facultad de Ciencias Econémicas y Sociales

Administracion y Contaduria
Ciencias Sociales
Economia

Facultad de Derecho

Derecho

Facultad de Humanidades y Educacion

Comunicacion Social
Educacion

Filosofia

Letras

Psicologia

Facultad de Ingenieria

Ingenieria Civil
Ingenieria Industrial

Ingenieria Informatica



3.2 SELECCION DE LOS SECTORES DE INTERES PARA LA UCAB

Es indudable que entre los factores criticos y primordiales en el desarrollo del sistema
econdmico de Venezuela esta la aparicion de nuevas empresas, sobre todo en aquellos
sectores donde se han presentado oportunidades de negocios cuyas caracteristicas
parecen inmejorables. En nuestro pais, existen sectores que presentan mayor
potencial de desarrollo que otros a consecuencia de la situacion econdmica actual, lo
que ha propiciado el espacio necesario para la formacion de empresas que pueden

presentar ventajas competitivas frente a las demas ya existentes.

Dentro de esta preocupacion de formacion de nuevas empresas, de la que ya se ha
hablado tanto en repetidas ocasiones, se encuentra involucrada la UCAB, ya que en la
misma se estan formando estudiantes que pueden estar generando ideas brillantes,
pero sin el apoyo necesario para llevar a cabo las mismas. En este sentido surge la
importancia de conocer cuales son esos sectores donde los estudiantes y futuros
profesionales tendran la oportunidad de desarrollar sus ideas y proyectos, ademas de
conocer la situacion actual que atraviesan dichos sectores en la crisis economica ya

mencionada anteriormente.

Para ello se revisaron cada una de las carreras ofrecidas por la UCAB, con sus
respectivas menciones, y se observO cuales eran los campos donde los futuros
profesionales podrian desarrollar sus ideas, de acuerdo con la formacion que cada uno

de ellos adquiere durante su permanencia en la universidad.

Una guia para la clasificacion especifica de las diferentes actividades que pueden ser
desarrolladas en la economia de un pais, es la presentada en la Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme (CIIU) y por el cual comenzo la seleccion de los
diferentes sectores de interés para la UCAB, segun las carreras ofrecidas por la

misma.

A continuacion se presenta la tabla # 2, donde se muestran los distintos sectores

seleccionados en funcion de las carreras que ofrece la UCAB.



TABLA #2. SECTORES SELECCIONADOS DE ACUERDO A LAS

CARRERAS OFRECIDAS POR LA UCAB.

CARRERAS DE LA UCAB

SECTORES SEGUN ClIU

Administracion y Contaduria

Derecho

Economia

Ciencias Sociales

Ingenieria Industrial

Categoria K, clasificacion 74: Servicios juridicos y de
contabilidad, teneduria de libros y auditoria;
asesoramiento en materia de impuesto; estudios de
mercados y realizacidn de encuestas de opinién publica;

asesoramiento empresarial y en materia de gestion.

Comunicacién Social

Categoria K, clasificacion 743: Servicios de publicidad.

Educacion

Filosofia

Letras

Psicologia

Ciencias Sociales

Categoria M, clasificacién 80: Educacion.

Ingenieria Civil

Categoria F, clasificacion 45: Construccién.

Ingenieria Informatica

Categoria K, clasificacion 72: Servicios informaticos y

actividades conexas.

Ingenieria de Telecomunicaciones”

Categoria I: clasificacion 64: Servicio de correo y

telecomunicaciones.

“Carrera que seré abierta en el afio 2001 en la UCAB.




CAPITULO N° 4



4.1 ASOCIACIONES Y ORGANISMOS DE BUSQUEDA

Con la identificacion de estos sectores, se verificd si los mismos se encontraban en el
pais. En Venezuela existen tres organizaciones, a saber CONINDUSTRIA,
CONSECOMERCIO y FEDECAMARAS, que son las encargadas de agrupar a todas
las asociaciones, federaciones, uniones, consejos y céamaras relacionados con
cualquier actividad econémica, en ellas se localizaron los sectores elegidos segun el

CIIU, bajo nombres similares que representan a los mismos.

CONINDUSTRIA. La Confederacion Venezolana de Industriales es la méxima
organizacion gremial del sector industrial venezolano, que agrupa tanto camaras
como asociaciones de industriales, y que presenta especial interés para la carrera de
Ingenieria Industrial. Segun CIIU en su Categoria D (ver Anexo #1), la actividad
manufacturera es muy amplia, detallada y especifica; la descripcion del Ingeniero
Industrial de la UCAB, presenta a este como el responsable de los diferentes procesos
de transformacion de materia prima en productos elaborados. En este sentido un
Ingeniero Industrial es capaz de poseer conocimientos de las diferentes ingenierias
que lo rodean, a saber, eléctrica, mecanica, quimica y metalUrgica, que aunado a
conocimientos de gerencia e ingenieria de produccion, permiten formar un
profesional integral que puede desarrollarse en cualquiera de estas areas a través de
estudios posteriores. La no-especializacion del Ingeniero Industrial y la forma
detallada que presenta el sector manufacturero, hace dificil la seleccién de un sub-
sector especifico dentro del mismo.

CONSECOMERCIO. EI Consejo Nacional del Comercio y los Servicios es una
asociacion sin fines de lucro, constituida por las cdmaras y asociaciones
representativas del sector terciario de la economia, para unificar y coordinar su accion
en areas del desarrollo econémico del pais, su gestion se orienta hacia el analisis,
planteamiento y busqueda de soluciones, teniendo como norte el apoyo a sus
afiliados, conforme a los principios de libertad econdmica e iniciativa privada,

enmarcada en la busqueda de una sociedad capaz de generar bienestar.



FEDECAMARAS. La Federacion Venezolana de Camaras y Asociaciones de
Comercio y Produccién es una asociacion sin fines de lucro, formada por entidades
econdémicas gremiales privadas, las cuales deben estar integradas por empresarios,
personas naturales o juridicas, que conjunta o separadamente, ejerzan la

representacion de actividades e intereses econémicos.

Por la naturaleza del tipo de organizaciones que tanto FEDECAMARAS como
CONSECOMERCIO agrupan, existen algunas camaras que estan presentes en los
directorios de ambas organizaciones, por lo que el estudio de los sectores de interés
para la UCAB se realiz6 en funcién del cruce de los listados y el posterior analisis de
los sectores presentes en estas organizaciones. CONSECOMERCIO realiza
seguimiento estadistico sélo de algunos sectores de interés para la UCAB, mientras
que FEDECAMARAS no realiza seguimiento estadistico del comportamiento de los
diferentes sectores de las organizaciones que agrupa. En este sentido, para el estudio
de los sectores de interés, se visitaron las cdmaras de cada sector, donde la gran
mayoria de estas no presenta ningun tipo de estudio sobre el comportamiento de su
sector. Debido a esta situacion fue necesario acudir a otros organismos del estado y
privados, que dentro de sus estadisticas podrian poseer informacién sobre el
desempefio de cada sector en particular, como por ejemplo: BCV, CONATEL, OCEl,
Ministerio de Educacién, Ministerio de Produccion y Comercio, etc., sumado a ello la
informacion suministrada por CONSECOMERCIO.

La desconfianza del empresario venezolano, acerca del manejo de informacion de su
empresa, por parte de organizaciones ajenas a ellas, trae como consecuencia que la
misma en este sentido sea practicamente escasa, lo que conlleva a que los organismos
del estado y privados antes mencionadas no presenten unificacion en cuanto al
parametro de medicion con el cual se realiza el seguimiento de los sectores, por
ejemplo, estadisticas presentadas por el BCV refleja el comportamiento de los
sectores con IPC, PIB, Ventas, entre otros, mientras CONATEL, refleja el
comportamiento de su sector por inversiones, ingresos, numeros de usuarios de

internet, etc.



4.2 SECTORES SELECCIONADOS

4.2.1 Sector Construccion

La situacion actual del sector construccion, se encuentra atravesando uno de sus
peores momentos. Tal afirmacion se verificd en la informacion suministrada por la
Cémara Venezolana de la Construccién (C.V.C.), que es una asociacion civil sin fines
de lucro, que tiene por objetivo principal el fomento, desarrollo y proteccion de la
industria de la construccion en el pais. En dicha informacion se observd el
comportamiento del sector a través de los afios, ademas de la reactivacion que se
quiere dar al mismo mediante la inversion en este afio de 100 millardos de Bs. en
vivienda por parte del sector privado y publico, ademas del 1000 millardos de Bs. en
el area de infraestructura, para la culminacion de obras de gran interés como vias
publicas, hospitales, represas, entre otros. La Camara Venezolana de la Construccion
no maneja directamente informacion estadistica del comportamiento de su sector, de
alli que la informacion suministrada por este ente es la reflejada en los reportes
anuales presentados por el BCV vy los estudios estadisticos realizados por OCEI y

Fundaconstruccion.

Las cifras presentados por CVC en cuanto al comportamiento del sector se reflejan en

las siguientes tablas:

TABLA # 3. COMPORTAMIENTO HISTORICO DEL PIB DEL SECTOR
CONSTRUCCION Y APORTE AL PIB NACIONAL.

1995 1996 1997 1998 1999
PIB construccion
(MM Bs.) 30.874 31.212 36.569 36.409 28.996
Aporte (%) al PIB
nacional 512 6.44 6,08 5,19 5,54

Fuente: BCV




TABLA # 4. VARIACION PORCENTUAL DEL PIB CONTRUCCION.

1996/95 1997/96 1998/97 1999/98
1,1 17,2 (0,4) (20,4)
Fuente: BCV

TABLA #5. PRODUCCION DE LA INDUSTRIA PRIVADA DE LA

CONSTRUCCION EN EL AREA METROPOL ITANA DE CARACAS.

ANO | CONSTRUCCION (m2) | INVERSION (USS$)
1995 1.024760 376.895.581
1996 889.536 279.720.882
1997 964.739 343.277.163
1998 1.064.110 456.517.504
1999 853.707 422.035.565

Fuente: Fundaconstruccion.

4.2.2 Sector Consultor

Para captar informacion de tipo estadistico o cualitativo acerca de la situacion actual
del sector consultor, fue primordial localizarla a través de un ente que las agrupara.
En sus comienzos las compafiias consultoras nacen a partir de la enorme demanda de
servicios profesionales y especializados por parte de PDVSA, por esta razon se
acudié directamente a este organismo del estado, especificamente RAC (Registro
Auxiliar  de Contratistas), requisito fundamental para licitar o participar en
selecciones para realizar trabajos al estado Venezolano. EI RAC de PDVSA se
encarga conjuntamente con OCEIl (RNC, Registro Nacional de Contratistas) de
registrar a todas estas compafiias, incluyendo empresas consultoras, lamentablemente
alli no se localiz6 informacién acerca del movimiento del sector consultor ya que el
RAC-PDVSA/OCEI, solo posee la base de datos actualizada de todas las compafiias
inscritas y no un seguimiento estadistico de estas empresas, asi como tampoco poseen
una clasificacion especial s6lo de empresas consultoras, no estan disgregadas las

empresas alli existentes.



Es claro para todos que muchos sectores de nuestro pais se encuentran deprimidos
debido a la crisis econémica por la que atravesamos y la consultoria organizada en
Venezuela, no escapa a esta realidad, asi lo afirma CAVECON (Camara Venezolana
de Empresas Consultoras), a través de la Lic. Delia Castro, Directora Ejecutiva, a la
cual se acudi6 seguidamente; ésta cAmara retne actualmente a las principales firmas
consultoras, que representa el 80% de la capacidad de la consultoria organizada en
Venezuela, las empresas afiliadas a CAVECON estan capacitadas para realizar
servicios de gestion, estudio, planificacion, disefio, procura, gerencia de construccion
y puesta en marcha en diversas areas de actividad como energia, industria,
telecomunicaciones, infraestructura fisica, gerencia y ambiente. En este momento el
60% del universo de empresas consultoras esta representado por afiliados en la
disciplina de ingenieria, el 20% en la disciplina ambiental, un 10% en la gerencia y el

10% restante en otras disciplinas varias (ver anexo # 2).

El objetivo fundamental de CAVECON es promover y fomentar el crecimiento y
desarrollo de la consultoria nacional, es por ello que esta camara expresa la depresion
de este sector, a pesar de no poseer cifras estadisticas, pero el seguimiento que ésta le
da a sus asociados permite de manera seria y muy acertada concluir el mal momento
que afrontan las empresas de consultoria organizada. Como indicador del movimiento
de este sector se tiene en primer lugar, conocimiento del retiro de empresas de ésta
camara, en segundo lugar la preocupacion e inquietudes presentadas por ejecutivos
pertenecientes a empresas consultoras afiliadas a ésta camara en juntas directivas
realizadas, lo cual ha permitido a CAVECOM, captar la problematica y la raiz de la
misma. CAVECON, a través de su Directora Ejecutiva, expresa que el problema
radica en la paralizacion de actividades y proyectos de envergadura en nuestro pais
como consecuencia de la crisis econdmica, de ésta manera empresas importantes
nacionales e internacionales, se han visto en la obligacion de hacer reducciones al
grado de minimizar gastos, esto incluye la contratacion de servicios de consultoria, lo

que deprime aun mas el sector.



4.2.3 Sector Educacion

Hablar del sector educacion en Venezuela tiene, en su confeccion, muchas implicaciones, de tipo social, econémico,
politico, cultural, ideolégico, etc., ademas de estar ligado a dos sectores con una diferencia marcada entre ellos, el sector
publico y el sector privado.

Para el sector privado se buscd informacion en el BCV, este da seguimiento a través de un reglon dentro de la
clasificacion de indices por grupos llamado servicios de educacion, el cual encierra el movimiento de la educacién
privada segin indices de precios al consumidor en el &rea metropolitana de Caracas y reporta lo siguiente:

TABLA # 6. INDICES DE PRECIOS AL CONSUMIDOR EN EL AREA
METROPOLITANA DE CARACAS PARA EL ANO 2000 EN SERVICIOS DE
EDUCACION.

Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo |Junio [Julio |Agosto |Septiembre

Serv. de 263,2 | 263,3 2642 | 264,3 | 264,9 | 266,7 | 274,2 | 2755 312,1
educacion

Fuente: BCV

A pesar de estos indices, establecer indicadores del sector educacion es dificil ya que no existe uno en particular que
englobe toda la complejidad de este sector, asi lo expresa el Dr. Leonardo Carvajal, expresidente del Consejo Nacional de
Educacion, con el cual se logro establecer contacto a través de una entrevista para obtener de manera general la
situacion del sector, que definitivamente esta influenciado por lo politico, social, econdmico e ideol6gico como se dijo
anteriormente.

Segun publicacién de la Asamblea Nacional de Educacion de Enero de 1998, la inversién en educacién en 1997 es la
representada en la tabla # 7.

TABLA #7. INVERSION EN EDUCACION EN 1997.

RUBROS PORCENTAJE (%)
Educacioén superior 28,99
Salario de docentes (todos los niveles menos educacion superior) 25,83
Programas sociales 19,29
Personal administrativo (nivel central y zonas educativas) 5,79
Jubilados y pensionados 5,64
Aporte a entes (0.S.V., INCE, CENAMEC, B.N., etc) 4,46
Personal obrero (todos los niveles menos educacion superior) 3,73
Programas de ensefianzas 3,39




Subvencién a educacién privada 2,67
FEDE 0,66
Primas y seguros 0,46
Mantenimiento y reparaciones 0,05
Materiales de ensefianza 0,03
Mobiliario 0,01

Inversion total 100,00

FUENTE: Cuadro preparado por Josefina Bruni Celli, seguin presupuesto 1997 del Ministerio

de Educacion. Ideas para el debate educativo (Asamblea Nacional de Educacion)

También, segin la misma publicacién se pudo obtener la evolucién de la escolaridad secundaria, representada en la tabla
#8.

TABLA #8. EVOLUCION DE LA ESCOLARIDAD SECUNDARIA.

PAISES | 1970 | 1990

Corea 42% | 87%
México 22% | 53%
Chile 39% | 74%

Venezuela | 33% | 35%
FUENTE: CORDIPLAN; IX Plan de la Nacion; 1995, p. 17.

El expresidente de la Asamblea Nacional de Educacion, Leonardo Carvajal, afirma un
crecimiento cuantitativo sostenido interanual en todos los niveles de la educacion, tal
vez, con un menor ritmo en la educacion media, pero en general, se evidencia un
crecimiento desde 1958, cuando la poblacidn de estudiantes en Venezuela era tan solo
de 1MM, y cuarenta afios mas tarde, se observan 7MM de estudiantes en Venezuela;
por lo cual ha aumentado la demanda de profesores, escuela, universidades, etc. pero
no han sido cubiertas. Carvajal afirma que entre los afios 1985 y 1995, se dio un
fendmeno curioso y fue la participacion elevada del sector privado en la educacion
media, siendo el crecimiento interanual del sector publico de 3% y 3,7% interanual

para el sector privado.



A pesar de todo lo expuesto anteriormente, la educacion venezolana se encuentra
atravesando un momento dificil, no solo desde el punto de vista econémico, como
todos los sectores en la economia venezolana, sino desde el punto de vista politico e
ideologico ya que el actual gobierno pretende nacionalizar la educacion, lo que crea

una gran controversia en el pais, ademés de generar confusion en el sector privado.

4.2.4 Sector Informatica

Al igual que la mayoria de los sectores de la economia nacional, la estadistica sobre
el comportamiento del sector informéatica es vaga e insuficiente. La Camara
Venezolana de Empresas de Tecnologias de la Informacién, organismo afiliado a
FEDECAMARAS, es la encargada de agrupar empresas dedicadas al manejo de
informacidn en el pais. Los datos suministrados por ellas solo reflejan la parte del
sector relacionada con las telecomunicaciones (INTERNET), no presentado
estadistica del sector en general, por lo que se requerira de sumo cuidado a la hora de

hablar de la informatica.

Segun el IESA, organismo que realiz6 un estudio sobre la revolucion digital en
Venezuela, si bien seguimos al dia en conocimientos de informaética, ya perdimos la
posicién de vanguardia que llegamos a ocupar en los afios 70 y 80, cuando la

revolucién informatica evolucionaba a pasos agigantados.

Venezuela como nacion, ha hecho poco por cultivar sus comunicaciones y ha
menospreciado el valor de la informacion. A pesar de ello, existe un sector importante
de la informética que ha experimentado un avance increible en los Gltimos afios, y es
el mundo de internet; pero como ya se menciond, se debe tener sumo cuidado en este
aspecto, ya que al hablar de este fendbmeno debemos comprender que se trata de un
matrimonio indisoluble entre telecomunicaciones e informética. Estamos en presencia
del fenémeno social, politico y economico de mayor impacto generado por la
convergencia de las telecomunicaciones e informatica, asi como los medios de

comunicacion.



El desarrollo obtenido en esta parte del sector informética, esta sumergido entonces
por el desarrollo desproporcionado del sector telecomunicaciones, el cual influye
sobre todos los participantes en el desarrollo y crecimiento de un pais, produciéndose
que un retraso 0 avance en el sector tenga consecuencias directas sobre cualquier

sector de la economia.

En Venezuela el organismo encargado de agrupar a las empresas de informatica es la
Camara Venezolana de Empresas de Tecnologias de la Informacion a la cual se
acudid. La escasa informacion suministrada por esta camara sobre el comportamiento
del sector se presenta a continuacion en las siguientes tablas, recordando el sumo
cuidado que debe existir a la hora de estudiar dichas cifras por su relacion con el

sector telecomunicaciones.

TABLA #9. INVERSION EN TECNOLOGIA DE LA INFORMACION EN

VENEZUELA.
ANO | INVERSION (US$M)
1998 1300
1999 1450
2000 1550
2001 1750
2002 1900
2003 2100

Fuente: International Data Corporation.

4.2.5 Sector Publicidad

Para ubicar informacién correspondiente al sector publicidad, se contacto en principio
a la Asociacion Nacional de Anunciantes (ANDA), organismo adscrito a
FEDECAMARAS, en donde se verific6 que tal asociacibn no reporta el
comportamiento de este sector. ANDA afirmé que el Instituto Venezolano
Publicitario (IVP) es el organismo encargado del seguimiento estadistico de este, el

cual sélo aporto estadisticas recientes de inversiones en publicidad (afio 1999), como



se observa en la tabla # 10, ademas de estadistica relacionada con los anunciantes con

mejor ranking en cuanto a inversion en publicidad se refiere, segun tabla # 11.

El descenso de inversiones en el sector publicidad ha traido como consecuencia la
depresion de este, tal como lo afirma el Sr. Camilo Juvifio, Presidente de IVP y editor
de las publicaciones Data Advertising, con el cual se logrd establecer una entrevista
que vislumbrd sus impresiones acerca del comportamiento de este sector, donde
eXpuso su preocupacion frente a la reduccion, casi de un cincuenta por ciento, en las
inversiones en publicidad en los dos dltimos afios, lo cual reafirma la actual depresion

del sector.

TABLA # 10 EVOLUCION MENSUAL DE LA INVERSION EN
PUBLICIDAD PARA 1999.

Inversion

Meses (miles de MM de Bs.)
ENE 39,4

FEB 48,7

MAR 65,5

ABR 57

MAY 69

JUN 70,8

JUL 73,6

AGO 73

Fuente: Instituto Venezolano Publicitario (IVP).

TABLA # 11. RANKING DE LOS ANUNCIANTES MAS GRANDES SEGUN
LA INVERSION.,

Inversién
Empresas (miles de MM de Bs.)*

Movilnet
Telcel
Coca-Cola
Graffiti-Tiendas
BBV Provincial-Ahorros
Pepsicola

PP WWwl~ O,




CANTV 1

4.2.6 Sector Radio

Para esta seleccion se comenzo por solicitar informacion estadistica acerca del sector
de la Radiodifusion, esta labor se inicio en la Camara Venezolana de la Industria de la
Radiodifusion, la cual solo asocia emisoras A.M. y F.M. a nivel nacional, pero no
maneja ni registra estadistica del movimiento de este sector tan importante, por esta
razén se acudi6 a la Comision Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL). Esta
comision posee listados de todas las emisoras de radiodifusion a nivel nacional
nombradas anteriormente (A.M. y F.M.) a la cual se les conceden los permisos para
operar, la informacién contenida en estos listados puede emplearse para realizar la
verificacion del cumplimiento de las distancias minimas entre plantas transmisoras
establecidas en el articulo 108 del reglamento sobre la operacion de estaciones de
radiodifusion sonora para nuevas estaciones. Es decir, CONATEL controla el
cumplimiento de la reglamentacion establecida en el sector telecomunicaciones para
emisoras de radio, y a su vez lleva seguimiento de inversiones o movimiento de este
sector disgregado cuando se habla de inversiones en el sector telecomunicaciones, por
lo cual se pudo conocer del total neto de las inversiones, que porcentaje pertenece a la
radiodifusion A.M. y F.M. Segun fuente CONATEL éstas son las cifras:

TABLA #12. INVERSION EN RADIODIFUSION A.M. Y F.M. EN

VENEZUELA.
ANO 1995 1996 1997 1998 1999
INVERSIONES EN
RADIO 174.375.000 | 127.612.870 223.245.750 175.077.873 175.312.164
INVERSION TOTAL
TELECOM. 88.195.461.638|177.562.480.258/388.523.109.860/613.374.881.287/630.869.565.169

Fuente: CONATEL



TABLA # 13. PORCENTAJE DE INVERSION EN_RADIODIFUSION A.M. Y
F.M. RESPECTO DEL TOTAL DE INVERSION EN
TELECOMUNICACIONES EN VENEZUELA.

ANO 199519961997 (1998(1999
% Inversion total en Radio| 0,20 | 0,07 [ 0,06 | 0,03 | 0,03

FUENTE: CONATEL

4.2.7 Sector Telecomunicaciones

Con la finalidad de obtener informacion estadistica acerca del sector de las
telecomunicaciones, esta fue solicitada en la Cémara de Servicios de
Telecomunicaciones, dicha camara no maneja la estadistica del crecimiento o
descenso de su sector desde ningun punto de vista, al igual que la Cdmara Venezolana
de Empresas de Telecomunicaciones, razon por la cual esta informacion se rastreo
directamente por la Comision Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL), ente
regulador y promotor de su fortalecimiento y desarrollo del sector. Alli se encontrd
que la connotacion que estos han querido darle al proceso de apertura de las
telecomunicaciones es la de un relanzamiento de todo el sector, por ser este de
importancia estratégica para la incorporacion de Venezuela a la sociedad del
conocimiento. Para esta comision el proceso de apertura, basado en la convergencia
de servicios, ya ha comenzado con el inicio de la recepcién de solicitudes de
habilitaciones administrativas para la prestacion de servicios basicos de
telecomunicaciones, por tal motivo, las empresas operadoras establecidas, y por
entrar al mercado venezolano, ya no se limitaran al ofrecimiento de servicios de
telefonia, sino que estaran habilitadas tecnoldgicamente para ofrecer servicios de

telecomunicaciones integrados.

Las cifras presentadas por CONATEL, en cuanto al crecimiento del sector

telecomunicaciones, se reflejan en la tabla # 14:



TABLA #14. CRECIMIENTO DEL SECTOR TELECOMUNICACIONES
INVERSIONES 1995-1999.

Afio 1995 1996 1997 1998 1999*
INVERSIONES
RED BASICA |52.420.213.000|112.937.400.000|169.528.183.770(238.556.851.200{216.398.500.000
TELEFONIA
MOVIL
CELULAR 26.839.924.906 54.998.729.596 | 73.745.916.831 |306.364.929.120|340.028.244.873
REDES
PRIVADAS 367.924.857 | 1.630.082.538 | 3.922.404.000 | 1.973.470.465 | 2.508.652.334
VALOR
AGREGADO | 2.473.306.727 | 1.793.336.673 |87.277.412.509 | 30.514.685.303 | 39.861.811.495
REDES DE
DATOS 446.494.164 | 453.813.000 | 1.592.227.000 | 830.844.721 958.961.574
TRUNKING 1.025.420.000 | 863.890.000 944.655.000 602.848.333
RADIO 174.375.000 | 127.612.870 223.245.750 175.077.873 175.312.164
TV.
COMERCIAL 981.300.000 637.845.000 539.715.000
T.V.POR
SUSCRIPCION | 1.254.815.000 | 687.910.000 785.545.000 909.423.333 794.292.778
PAGING 3.192.987.984 | 3.831.585.581 2.341.524.522 | 2.057.703.368
SERVICIO DE
SATELITES 238.120.000 |32.300.000.000 | 16.269.060.000 | 16.269.060.000
PERMISOS 5.851.560.000 | 5.851.560.000 | 3.901.040.000
TELEFONIA
RURAL 12.315.315.000 | 8.004.954.750 | 6.773.423.250
INVERSION
TOTAL 88.195.461.638(177.562.480.258(388.523.109.860(613.374.881.287|630.869.565.169
... No disponible

La paridad cambiaria utilizada fue de Bs. 546.86 por US$ (1998)

La paridad cambiaria utilizada fue de Bs. 611 por US$ (1999)

* Cifras en Revision

Fuente: CONATEL

En cuanto a ingresos del ente regulador del sector telecomunicaciones, se aprecian en

la Tabla # 15:

TABLA # 15. INGRESOS PROPIOS CONATEL (BOLIVARES) 1995-1999.




no

1995 1996 1997 1998 1999**

CONCEPTO
Aporte Ejecutivo

Nacional - -- 2.000.000.000,00] 398.431.989,00 --

Ingresos

Financieros | 167.415.659,00 | 401.808.245,00 | 163.971.847,00 | 855.984.261,00 (1.444.259.709,00
Ingresos de

Operacion  [1.359.308.300,00[2.685.137.810,0014.288.027.222,00[6.213.786.560,007.840.926.580,00
Otros Ingresos *|  93.013,00 35.405.171,00 | 11.890.605,00 | 106.142.641,00 | 319.324.839,00

TOTAL

INGRESOS [1.526.816.972,00[3.122.351.226,00/6.463.889.674,007.574.345.451,009.604.511.128,00
--No disponible

* QOtras Ingresos afio 1996 fluctuacién cambiaria

** Cifras en Revision
Fuente: CONATEL

En cuanto a usuarios de Internet, la Tabla # 16 muestra el nimero de personas que

utilizan este servicio cada afio.

TABLA # 16. NUMERO DE USUARIOS DE INTERNET.




NUMERO DE
LAPSO USUARIOS ( *)

2do. Trimestre,

1998 92.848
3ro. Trimestre

1998 128.976
4to. Trimestre

1998 161.122
ler. Trimestre

1999 189.88
2do. Trimestre,

1999 220000
3ro. Trimestre

1999 245000
4to. Trimestre

1999 272000

Fuente: CONATEL
(*) Cifras aproximadas

Segln los estudios realizados, CONATEL presenta sus cifras en donde se puede
observar apreciablemente el movimiento del sector telecomunicaciones en cuanto a

inversiones, ingresos y numero de usuarios de internet.



CAPITULO N°5
5.1 SECTORES CON MAYOR POTENCIAL DE DESARROLLO



5.1.1 Andlisis particular de los sectores en estudio

Sector Construccion. Tanto en el ambito nacional como internacional, se ha
demostrado que la industria de la construccion puede llegar a ser el sector reactivador
de la economia de un pais. Se dice inclusive que cada empleo generado por este
sector reproduce dos empleos indirectos. Segun esto y en pocas palabras por donde

pasa la industria de la construccion, deja a su paso una fuente permanente de empleo.

Si se trata de centros comerciales, al finalizar la obra alli trabajaran multiples
empleados para la atencion al cliente, sin contar el personal necesario para el
mantenimiento del mismo. De igual forma, si se trata de infraestructura fisica como
vialidad, puertos, aeropuertos, etc., el resultado es el mismo. Desde este punto de
vista pareciera que la reactivacion del sector construccion seria la solucién para
resolver los problemas econémicos de las naciones, y esto no es cierto. Este sector
juega un papel fundamental en la formacion de una economia estable, pero no lo

todo.

Cierta 0 no tal afirmacion, el sector construccion esta atravesando un de sus peores
momentos a consecuencia de la crisis econdmica que afecta al pais. La variacion
porcentual del PIB construccion indica que estamos en presencia de un sector
totalmente inestable, con altos y bajos de afio en afio dependiendo de la situacion del
momento (ver anexo # 3). En los anexos # 4 y 5 se pueden observar de igual forma
que tanto el PIB construccion como el aporte porcentual del mismo, presentan la
misma caracteristica de inestabilidad con alzas y bajas que para nada favorecen al
crecimiento del sector. Situacion similar la presentada en el area metropolitana de
Caracas donde de igual manera la inversion privada no presenta una serie histérica en
crecimiento o decrecimiento del sector, sino mas bien con comportamiento similar al

resto del pais, tal y como se observa en los anexos # 6y 7.

Ademas, si la afirmacion de que este sector puede llegar a ser reactivador para la
economia de un pais, un 29% de desempleo con posibilidad de aumentar a 33% para

finales de afio parece no ser nada alentador. A pesar de ello, se espera una inversion



de 100 millardos de Bs. en vivienda por parte del sector privado y publico, ademas de
1000 millardos de Bs. en el area de infraestructura, que buscan de la reactivacion del

sector.

Sector Consultor. Como fue planteado en la situacion actual de los sectores (capitulo
N° 4), el sector consultor no escapa de la lamentable situacién por la cual atraviesa
Venezuela en este momento; el 80%, del universo de empresas de consultoria
organizada en Venezuela, asociadas a CAVECON, expresan su preocupacion por la
actual paralizacion de proyectos y actividades que movilizan a este sector, lo que trae
como consecuencia una depresion acelerada del mismo. La espera parece ser en estos
momentos el arma con la cual cuenta la consultoria organizada en nuestro pais, a
pesar de esta situacion, CAVECON es optimista ante la problematica, esperando una
reactivacion del sector para el afio 2001 sobre la base de la Constituyente, a traves de
concesiones de autopistas, peajes y proyectos macro del Estado Venezolano, que
reactive definitivamente este sector tan golpeado en los ultimos afios. Lo importante
de esta reactivacion es que se ampare a las empresas consultoras Venezolanas dando
prioridad a éstas ante las empresas extranjeras y CAVECON tiene puesto todo su

empefio porque esto se logre.

Aunado a ello CONSECOMERCIO presenta en sus cifras para el primer trimestre del
afio 2000 un descenso de 23,6% en el sector servios profesionales reafirmando el
pronunciamiento de CAVECON respecto del sector. Las cifras para el tercer trimestre
de este presentan un incremento de 2,5% respecto del segundo trimestre, observando

una pequefia mejoria en el sector.

Sector Educacion. Hablar de ineficiencia en la produccion de educacion, supone que
se conoce la forma de la funcion de produccion de educacién, esto es, que insumos al

ser combinados produciran eso que llamamos aprendizaje. Infortunadamente, y a



pesar de ingentes esfuerzos dedicados a la investigacion en el campo educativo, el
conocimiento al respecto dista de ser del todo concluyente.

Las inversiones en el sector educacion parecen estar desproporcionadas, dando
atencion especial a la educacién superior y poco cuidado a la educacion de los niveles
inferiores, como se observa en anexo # 8; el alto monto para los programas sociales
que por sus caracteristicas, propiamente no deberian ser atributos al presupuesto de
educacion, las bajas proporciones destinadas a la dotacion de los equipos y recursos
para los planteles, el bajo peso que tienen los salarios de los docentes, ya que los que
laboran en los planteles nacionales en todos los niveles y modalidades, con excepcion
de la educacion superior, tan solo reciben un veinticinco por ciento del presupuesto
total. Todo esto supone una mala distribucién de los recursos del estado en cuanto a
educacién, situacion que favorece al empobrecimiento de este sector, y la educacion

media parece ser la mas afectada en todo esto.

La educacion es primordial para cualquier nacion, en Venezuela existe una diferencia marcada entre la privaday la
publica; el crecimiento en la educacién privada observado entre 1985-1995, muestra la depresion del sistema publico en
nuestro pais en educacion media, y la preocupacion de la poblacion, por ofrecer a sus hijos lo mejor, pero
lamentablemente este fendmeno, en ocasiones, no es constante, ni perdura en el tiempo, ya que se observa la
problematica del incremento acelerado de las matriculas escolares, como lo expresa el BCV (ver anexo # 9), que en
muchos casos golpea el bolsillo de la clase media, que fue en esos tiempos, la que impulso el desarrollo acelerado de las
instituciones privadas; a saber, y por lo planteado a lo largo del desarrollo del anélisis para este sector, la educacion
superior, llevan ventaja respecto de la educacion secundaria (media), asi se evidencia en la tabla # 8, que muestra la
evolucion de la escolaridad secundaria en Venezuela y otros paises, donde evidentemente, nuestro pais muestra una
evolucion pobre y estancada, mientras que otros paises, en cuestion de veinte afios, lograron duplicar porcentualmente
su evolucidn escolar, atn y estando en 1970 casi todo en un nivel parejo, a excepcion de México que estaba por debajo de
Venezuela. Este estancamiento se explica por el bajisimo porcentaje de inversion que se realiza en este nivel.

A pesar de esto, y como se reflejo en el capitulo N° 4, la educacion es compleja y encierra factores importantes que la
ligan a la politica, a la economia, a lo social, a lo pedagégico, a lo ideoldgico; Venezuela se ha caracterizado a lo largo de
muchos afios, por ser un pais donde, lamentablemente, no existe continuidad en los procesos de gestion de un gobierno a
otroy la educacion no es inmune a este fenémeno. El Dr. Leonardo Carvajal (expresidente del Consejo Nacional de
Educacion), refleja la situacion actual del pais en cuanto a educacién en sus lineas “CINCO NOTAS PARA PERFILAR
EL RETROCESO EDUCATIVO”’, donde afirma que durante la gestion de Antonio Luis Cardenas, se establecio
claridad y consistencia para lograr los cambios que se querian, pero ain incubandose muchos de ellos, hubo el cambio de
gobierno, que afirma, se ha comportado de manera negativa con la educacién, proponiendo politicas que s6lo conllevan
al retroceso educativo o a desviaciones inaceptables. Los rasgos analizados en estas lineas son: 1. una gerencia deficiente
y voluntariosa, 2. el militarismo en la educacion, 3. un brebaje de marxismo recalentado y romanticismo utépico, como
sustrato ideolégico del presunto Proyecto Educativo Nacional, 4. una vision estatista a ultranza y 5. la ideologizacion e
instrumentalizacion politica de la educacién; donde este investigador puntualiza la problematica actual de la educacion
Venezolana.

" Carvajal concedid el privilegio a esta investigacion, de comentar su posicién frente a la
educacion, a través de este texto que sera publicado en el ejemplar de Noviembre de 2000, de
Veneconomia, Revista de Robert Boton.



Sector Informatica. Tanto en los afios 70 y 80, cuando la revolucion informatica
evolucionaba a pasos agigantados, Venezuela ocupaba un lugar importante en el
mundo de la informatica. Pero desde entonces, la fuga de talentos ha sido masiva. El
poco interés del estado venezolano por cultivar sus comunicaciones, asi como el bajo
valor que se le otorga a la informacion, han creado el espacio necesario para que la
automatizacién de los principales servicios sea casi un mito. Pero quizéas la
negligencia mas criminal del Estado sea en el area de la educacion publica. Cuando
en el ambito internacional ya se habla de acortar la diferencia entre las personas que
tienen acceso a la tecnologia de la informacion y las que carecen de ella, en
Venezuela apenas se han formulado algunos pocos programas de informaética en el

area educativa, pero lamentablemente estas iniciativas han tenido poco respaldo.

Ahora bien, dentro de este entorno lo positivo que se puede reflejar, es que gracias a
la tendencia de las nuevas tecnologias a ser mas econémicas, ha ayudado, a pesar de
la crisis, a que podamos actualizar los equipos. Las industrias, empresas privadas y el

sector bancario han tratado de mantenerse a la par.

Tal y como se observa en el anexo # 10 y segin la Camara Venezolana de Empresas
de Tecnologias de la Informacion, se espera que en los proximos afios la inversion en
el sector informatica experimente aumentos significativos que lo beneficiaran. El
desafio del area informatica es ahora mas interesante y complejo, porque en el futuro
inmediato vendran entretejidas cuatro grandes componentes: informacion,

comunicacion, automatizacion y entretenimiento.

Internet, desde el punto de vista de la informatica, puede llegar a ser el fendmeno que
propicie de manera definitiva el crecimiento del sector. El crecimiento continuo de
usuarios de Internet, como se observa en el anexo # 11, permite visualizar la
importancia que para la informatica juega este fendmeno. Para el IESA, internet
ofrece una oportunidad Unica y decisiva, a cualquier tipo de organizacion, para no

quedarse atras en el mundo de la informatica y de las redes de la forma maés sencilla,



amistosa y econdémica posible. De no ser aprovechado, estas organizaciones se
estaran colocando de espaldas al futuro.

Para ellos, el Estado venezolano debe continuar su proceso de apertura, actualizar la
legislacion, normativas y reglamentacion en materia de comunicaciones; en el
aspecto de la educacion, debe hacer un dramatico esfuerzo para que nuestros nifios y
jovenes puedan tener acceso a las actuales tecnologias de redes; y definitivamente
lograr automatizar servicios basicos para el ciudadano. Segun ellos, no podemos

quedarnos al margen de la revolucion mundial que est4 produciendo la informatica.

Sector Publicidad. La publicidad en Venezuela, parece seguir el mismo camino del resto de los sectores de la economia
nacional, tal y como sostiene el Sr. Juan Juvifio, presidente de IVP, quien afirma que el problema de la mayoria de los
sectores, incluyendo este, radica en una indefinicion de la politica econdmica del gobierno nacional que resquebraja la
estabilidad del pais.

Segun cifras reportadas por VP, y como se observa en el anexo # 12, al parecer se esta en presencia de un sector donde
las variaciones de inversion no son muy marcadas, permitiendo establecer un &mbito de estabilidad. Es importante
destacar que no se esta en presencia de una serie histérica de inversiones anuales, por lo cual establecer conjeturas
acerca de tal comportamiento seria poco responsable. Un hecho importante de destacar es la presencia mayoritaria de
empresas de telecomunicaciones dentro del ranking de anunciantes mas grande segun la inversion, como se observa en la
tabla # 11. En dicha tabla se observa como los dos principales anunciantes son Telcel y Movilnet, con lo que reafirma el
impacto que estd generando la industria de las telecomunicaciones sobre los diferentes sectores de la economia nacional.

Sector Radio. Si bien es cierto que la radio se puede enmarcar en el sector telecomunicaciones, y que este sector ha
experimentando un crecimiento desproporcionado y acelerado tanto en Venezuela, como a nivel mundial en los tltimos
afios, parece ser que la radio no esta contagiada con tal crecimiento. En algun tiempo, la radio tuvo su momento, pero en
la actualidad ya no es asi, debido a una serie de factores que han propiciado que esta pase a niveles inferiores dentro del
interés de las telecomunicaciones, tal y como lo demuestra la poca participacion que dentro de la inversién de CONATEL
representa la inversion en la radio, como se observa en la tabla # 13, al observarse reducciones que van 0,2 a 0,03% en los
Gltimos 4 afios. Al parecer sistemas de informacion, entre los que se cuenta la internet, parecen haber desplazado a la
radio de la posicion que en algin momento ocupo.

El sector se encuentra en un momento de estabilidad, tal y como se observa en el anexo # 13, donde se verifica el
comportamiento invariable de la inversion en el sector, llegando a cifras cercanas a los 200 MM Bs. en los ultimos 5 afios,
cuando en el sector telecomunicaciones se habla de inversiones que han aumentado de 88 mil MM Bs. hasta 630 mil MM
Bs. en el mismo periodo. El sector radio esta quizas en un periodo de madurez, y habria que esperar a ver si el
crecimiento de las telecomunicaciones es capaz de reactivarlo nuevamente.

Sector Telecomunicaciones. Segun el IESA, hasta comienzos de los afios setenta, la
mayoria de las empresas de telecomunicaciones en el mundo eran publicas y
operaban como monopolios. A partir de entonces, a través de privatizacion y apertura,
el sector de telecomunicaciones ha experimentado un notable crecimiento, con cada

vez mas y mejores servicios. En la actualidad, el sector telecomunicaciones influye

sobre todos y cada uno de los sectores participantes en el desarrollo y crecimiento de



los paises, haciendo que un rezago o avance en el sector tenga consecuencias sobre

cualquier sector de la economia.

El sector de telecomunicaciones ha tenido grandes cambios tecnologicos universales,
como han sido: la introduccién y rapida difusion de la tecnologia de fibra optica en
sustitucion del cable de cobre, la sustitucion de sistemas de conmutacién mecanicos
por sistemas electronicos, usos de redes de area local (LAN) o de area extensa
(WAN), la utilizacion de satélites para llegar al usuario final, evolucion hacia
sistemas de comunicacion moviles de voz y datos, utilizacion de técnicas de
compresion digital, etc., que apuntan hacia un mejor y mas rapido acceso a la

informacidn desde cualquier punto fijo o portéatil de comunicacion.

En Venezuela, el sector de telecomunicaciones ha sufrido un gran impacto desde la
introduccién del sistema celular mévil y la privatizacion de CANTV. Se han dado
cambios y todavia se estan dando. El primer sistema de telefonia celular en el mundo
fue instalado en el afio 1978, en los Estados Unidos. A partir de esta fecha, la
telefonia movil celular ha experimentado un crecimiento acelerado, no sélo en los
paises desarrollados, sino también en los paises en vias de desarrollo. Estas
variaciones tan significativas aun hoy en dia, contindan realizando cambios
importantes en la sociedad venezolana. Como se observa en el anexo # 14, el
crecimiento sigue siendo vertiginoso, llegando a alcanzar cifras de inversion de hasta
340 mil MM Bs. que verifican el crecimiento de la telefonia celular. Situacion no
menos significativa en la que se encuentran los demdas renglones de las
telecomunicaciones como redes basicas, TV. por suscripcion, servicios de satélites
entre otros, que experimentan la misma situacion, tal como se muestra en la inversion
total de telecomunicaciones que se observa en el anexo # 15. Parece entonces estar en
presencia de un sector que se encuentra en su mejor momento, con un potencial de
desarrollo inmejorable que ha traido como consecuencia el surgimiento de industrias
de todo tipo relacionadas con el sector, entre las que se cuentan industrias

manufactureras de equipos de telecomunicaciones, instalacion y mantenimiento de



equipos, asi como una serie de servicios que han beneficiado en gran medida a la

sociedad venezolana y a la sociedad mundial en general.

5.1.2 Seleccion de los sectores con mayor potencial de desarrollo
Al culminar el andlisis particular de los sectores de interés, se observé que la mayoria
de estos se encuentran en un estado de depresion e incertidumbre debido a la

situacion por la cual atraviesa el pais actualmente.

Sectores como los de consultoria y construccion se muestran optimistas a pesar de lo
antes planteado, esperando una reactivacion para el afio entrante, debido a la serie de
proyectos que se pretenden llevar a cabo a nivel nacional y que los involucraria de

manera directa, lo que les daria el fortalecimiento tan deseado.

A diferencia de los demas, el sector educacion se presenta como el més critico debido
no solo a los problemas econdmicos del pais, sino también por planteamientos
actuales del gobierno en cuanto a educacion se refiere, creando a su paso

inestabilidad tanto en el sector publico, como en el privado.

La situacion para el sector publicidad es poco optimista respecto de su desarrollo o
fortalecimiento; este sector no difiere de los anteriores en cuanto a la depresion
experimenta por estos, limitandose s6lo a ser espectador de lo que pueda suceder en

el futuro.

Al parecer el sector telecomunicaciones es el Unico que posee cifras optimistas en
cuanto a su crecimiento y fortalecimiento como se observé en su analisis. En vista de
ello las telecomunicaciones se presentan, en comparacion con los demas sectores,
como el de méas oportunidad de desarrollo para el surgimiento de nuevas empresas en
la actualidad, siendo este el sector seleccionado para el posterior analisis segun el

modelo del diamante de Porter.



Con respecto a los sectores radio e informatica, el primero de ellos se presentd con un
comportamiento estable dentro del sector de telecomunicaciones y sin perspectivas
aparentes de crecimiento, aunque con la apertura del sector posiblemente pueda darse
un nuevo impulso a la radio, mientras que el segundo, si presenta perspectivas
favorables de crecimiento, recordando que este comportamiento esta arropado por el
auge del crecimiento del sector telecomunicaciones. Este crecimiento del sector
informéatica, ademéas de verificarse en la inversion esperada por la Camara
Venezolana de Empresas de Tecnologias de la Informacion para el afio entrante, se
puede verificar también en la tabla # 14, donde se refleja el crecimiento de las
telecomunicaciones segun inversiones realizadas entre 1995 y 1999, ya que en esta se
verifica la existencia de un rubro denominado valor agregado, el cual encierra
empresas con diferentes actividades, entre ellas algunas relacionadas con la
informética y todo lo referente a internet. Es en este sector de informéatica donde se
espera que la apertura del sector telecomunicaciones ayude a su fortalecimiento ya
que el desarrollo de estas va de la mano con el desarrollo de las tecnologias de
informacion.

5.1.3 Ubicacion de las empresas que conforman el sector seleccionado

Habiendo sido seleccionado el sector telecomunicaciones como el de mayor potencial
de desarrollo, localizar a las empresas que lo integraban seria de mucha importancia
para llevar a cabo el estudio. CONATEL s6lo agrupa empresas de
telecomunicaciones a las cuales es necesario otorgarles un permiso legal para operar
bien sea por satélite, por uso de espectro radioeléctrico, por telefonia mdvil celular,
telefonia rural, por radiodifusion, etc., pero el sector de telecomunicaciones es mucho
mas amplio y fuerte y no se reduce a este selecto grupo de empresas ya que empresas
de servicios, de sistemas, empresas de software, hardware, etc., complementan este
nutrido sector. Ubicar estas empresas sin tener informacién acerca de ellas es una
tarea casi imposible, por lo cual se acudié a entes que agruparan a empresas del
sector, teniendo en cuenta que al no existir ningan reglamento, ley o pronunciamiento
oficial acerca de la operacion de empresas de este sector, muchas de ellas no se
encuentran agrupadas en ninguna camara; existen en nuestro pais dos camaras que
agrupan a empresas llamadas EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES, ellas son



CANAEMTE (Cémara Nacional de Empresas de Telecomunicaciones) y CASETEL
(Cémara de Servicios de Telecomunicaciones). En principio las cAmaras deberian no
solo agrupar a las diferentes empresas que conforman un sector, sino también hacer
seguimiento del mismo a través de la colaboracion de sus asociados, para asi apoyar y
fomentar el crecimiento del sector, pero lamentablemente no es asi. En la actualidad
ambas camaras se encuentran en una etapa de relanzamiento, de apertura de base de
datos, bibliotecas, estudios, etc. y todo como consecuencia de la avanzada violenta de
las telecomunicaciones en nuestro pais, que logro poner alerta a todo lo que involucra
el sector. Debido a lo anterior, fue necesario acudir entonces al eslabén siguete en la

cadena, las empresas.

En principio se acudié a CASETEL y CANAEMTE para notificarles el estudio que
se pretendia realizar sobre sus afiliados. Para ellos un estudio de estas caracteristicas
resulta sumamente importante, y al no contar con esta informacion, no se presento
ningdn inconveniente de encuestar a sus asociados. De esta manera fue solicitado ante
CANAEMTE el directorio de sus asociados, ya que el de CASETEL es publico y esta
disponible en internet; ambos directorios fueron cruzados para no repetir empresas

asociadas a ambas camaras, resultando:

TABLA #17. CRUCE DE EMPRESAS DEL SECTOR
TELECOMUNICACIONES ASOCIADAS A CASETEL Y CANAEMTE.

Camara Numero de Empresas
CASETEL 46
CANAEMTE 40
Coincidencia de Asociados 3
I/Ambas 83




Este trabajo especial de grado se limita al estudio de PyMES, por lo cual esta
seleccion se realizd segun la clasificacion del namero de empleados establecida en la
Encuesta Industrial OCEI de 19912 que establece:
Empresa Pequefia de 5 a 20 empleados
Empresa Mediana de 21 a 100 empleados
Empresa Grande de 101 empleados en adelante

Por lo cual quedd establecido para este estudio que las PyMES son de 5 a 100

empleados.

Con la finalidad de conocer cuales empresas, dentro de la clasificacion establecida,
eran PYMES y Grandes se acudié a las camaras correspondientes, para CASETEL
solo es de conocimiento publico el directorio de asociados, la informacién adicional
es de caracter confidencial y CANAEMTE, se encuentra actualizando su base de
datos por lo cual no posee la informacion especifica del numero de empleados de
cada uno de sus afiliados, razén por la cual se debi0 establecer contacto via telefonica
con cada una de estas empresas con la intencion de descartar empresas grandes. En
este primer contacto se solicitd el nimero de empleados de cada empresa o0 en su
defecto si este era inferior o superior a cien empleados. A las compafiias en las cuales
su némina era inferior a cien empleados se les dio a conocer el objeto del estudio y
con aquellas se interesaran se verifico el fax o direccion electronica de contacto para
hacer llegar la encuesta por cualquiera de estas vias posteriormente. El resultado de
éste primer contacto se muestra graficamente en el anexo # 16 (ver libro de anexos) y

en la tabla presentada a continuacion:

TABLA #18. RESULTADO DE LA LOCALIZACION DE PyMES EN EL
SECTOR DE TELECOMUNICACIONES EN EL AREA METROPOLITANA
DE CARACAS.

® Elegida porque para el momento de este estudio las cifras y reportes de la Encuesta Industrial OCEI de 1997 se
encuentran paralizados, es decir, no hay acceso al publico, debido a que OCEI pretende retomar dicha encuesta; y
con respecto al pronunciamiento del Presidente de la RepuUblica en Gaceta Oficial N° 315.536 acerca de la
consideracion como PyMES a empresas con menos de 150 empleados, este pronunciamiento se realiz6 en fecha
posterior al primer contacto con empresas del sector telecomunicaciones, donde se descartaron empresas Grandes
realizado a finales del mes de Agosto de 2000 (pronunciamiento Septiembre 12 el mismo afio).



Seleccidn Nimero de Empresas (%)
Empresas Grandes 12 14,46
Empresas que No aplican 2 2,41
Empresas Interior del Pais 4 4,82
Empresas No Interesadas en el Estudio 4 4,82
Empresas No se logro Establecer Contacto 22 26,51
Empresas PyMES Interesadas en el Estudio 39 46,99
Total de Empresas 83 100,00

La clasificacion de Empresas Grandes se les dio a aquellas que cuya némina de

empleados resulto ser mayor de cien empleados.

La clasificacion de Empresas que No Aplican se les dio a aquellas que aun
perteneciendo a cualquiera de las dos camaras, resultaron ser bufete de abogados o
empresas que por razones de actualizaciéon ya no existen con ese nombre y se han
asociado con otras compafiias, por lo cual se desconoce el tipo de actividad que

practican actualmente.

La clasificacion de Empresas Interior del Pais se les dio a aquellas que por

limitaciones de este estudio se encuentran fuera del Area Metropolitana de Caracas.

La clasificacion de Empresas No Interesadas en el Estudio se les dio a aquellas que
por razones de confidencialidad, desconfianza o personales, en el primer contacto
(contacto telefonico) se negaron a dar informacién de ningun tipo ni a participar del

estudio.

El término de No se logré Establecer Contacto se les aplicé a aquellas que, por
razones actualizacién de los directorios de las camaras no posee el mismo nimero
telefénico reportado por las mismas, no contestaron el teléfono en repetidas
oportunidades, los telefonos estan fuera de servicio, no poseen nimeros telefénicos,

etc.



La clasificacién de Empresas PyMES Interesadas en el Estudio se les asigno a
aquellas que en el primer contacto (telefénico) respondieron de manera positiva,
mostrandose como pequefia 0 mediana empresa (ndmina inferior a cien empleados) y

con disposicion de participar del sondeo.

5.2 ANALISIS DE PORTER

5.2.1 Disefio del estudio de Porter

Etapa I: consistid en disefiar una encuesta que seria repartida al sector con mayor
potencial de desarrollo (telecomunicaciones), para ello se tomo en cuenta las cinco
puntas del Diamante de Porter, las cuales fueron explicadas en el marco teorico, a
saber, amenaza de ingreso, poder negociador de los compradores, poder negociador
de los proveedores y rivalidad entre los competidores existentes, sin tomar en cuenta
la presion de los productos sustitutos ya que no es facil identificar este tipo de
producto (ver definicion de productos sustitutos), aunado al crecimiento
desproporcionado y acelerado que ha experimentado el sector telecomunicaciones, lo
que ha traido como consecuencia que no se haya logrado definir los parametros que
rigen al tipo de empresa que integran este sector. En la actualidad, las
telecomunicaciones apuntan en todas las direcciones, arrastrando a la gran mayoria de
los sectores de la economia venezolana, en el caso particular de este estudio se
localizaron diversos tipos de empresas de estos sectores, razon por la cual hablar de
productos sustitutivos resultaria una diversidad enorme, y no resultaria de ayuda para
esta investigacion.

Para cada una de estas caracteristicas se disefiaron varias preguntas, basadas en la
bibliografia de Investigacion del Comportamiento, que encerrarian los aspectos mas
importantes y relevantes de esa caracteristica en particular, dichas preguntas se
sometieron a discusion en varias ocasiones y fueron objeto de revision y
reformulacion en tres oportunidades como consecuencia de la experiencia captada en
la fase II: Investigacion de Antecedentes, donde se conocié la desconfianza del
empresario Venezolano frente a la incertidumbre politica, social y econdémica de
nuestro pais, lo cual trae como consecuencia la carencia de informacion y que esta no

fluya de la manera mas apropiada, creando barreras de conocimiento del



comportamiento de sectores importantes en la economia Venezolana; es por esta
razén que se tratd de evitar formular preguntas de tipo cualitativo y que de una u otra
manera crearan desconfianza por considerarse informacién de tipo confidencial o de

oportunidad para la competencia a la hora de responder las preguntas.

Como complemento de la encuesta, luego de considerarse que el disefio de la misma
estaba apto para cumplir su mision y con el respaldo del Centro de Incubacion de
Negocios (CIN) de la UCAB, se elaboré una carta donde se explicarian las razones
por las cuales la UCAB estaria interesada en obtener este tipo de informacion y a su
vez garantizarle al sector que seria de caracter confidencial el nombre de cada
empresa encuestada, para crear seguridad a la hora de su decisién en colaborar 0 no
con la UCAB, acompafado de la firma de los tesistas y del Director del CIN como se

puede observar en el anexo # 17 (ver libro de anexos).

Etapa Il: consisti6 en fijar los niveles de medicion para cada punta del diamante de
Porter y para la conclusion general del andlisis del modelo, estos niveles de la
tendencia de rentabilidad del sector quedaron como: muy bajo, bajo, medio, alto y

muy alto

5.2.2 Recopilacion de informacion segun encuesta de Porter

Par lograr captar la informacion necesaria segun la encuesta de Porter, fue necesario
enviar la misma (via fax o correo electrénico) a las treinta y nueve empresas
localizadas con el propdsito de realizar el sondeo preliminar; como resultado de este
sondeo vale la pena destacar el nimero de empresas que participaron en el estudio y
aquellas de las cuales no se recibi6 respuesta, es decir, no devolvieron la encuesta,

situacion mostrada a continuacion:

TABLA #19. PORCENTAJE DE ENCUESTAS DEVUELTAS POR LAS
EMPRESAS SELECCIONADAS PARA EL ESTUDIO.




ENCUESTAS N° DE ENCUESTAS | PORCENTAJE (%)

Respondieron 18 46,15
No Respondieron 21 53,85
Total 39 100,00

5.2.3 Andlisis de resultados de encuesta de Porter

Para realizar el andlisis de los resultados del sondeo, se comenzo6 por disgregar las
preguntas segun el diamante de Porter, es decir, se dividieron las preguntas
pertenecientes a cada punta del Diamante, quedando éstas segun muestra el anexo #
18.

Amenaza de ingreso

Uno de los factores de gran importancia para el ingreso a un sector es el requisito de
capital, y en el sector de telecomunicaciones se aprecian niveles marcados en los
renglones medio y alto en cuanto al valor promedio de los activos, conociendo que el
nivel muy bajo se encuentra en 30 MM Bs., no encontrandose ninguna empresa en
dicho renglon, y para el nivel muy alto (mas de 1000 MM Bs.) se localiz6 apenas un
5,56% como se puede observar en el anexo # 19, lo que determina una fuerte barrera
de entrada para el sector. Asimismo los costos fijos se presentan significativos en
renglones bajo y medio (anexo # 20), siendo mucho méas marcado en este Gltimo con
un 55,56% frente a 16,67% del bajo, sabiendo que el nivel muy bajo seran costos
fijos menores a los 5 MM Bs. y muy altos superiores a los 200 MM Bs., con lo que se

verifica una barrera media de entrada en este renglén.

Al ingresar en un sector industrial es importante garantizar que el producto o servicio
se distribuya de manera adecuada, segun el andlisis de Porter realizado, se observo
que el canal més utilizado es cuerpo de venta de las empresas con un 37,5% seguido
de internet con un 20,83%, con lo que se aprecia que los canales de distribucion para
el sector de telecomunicaciones son faciles de crear y no representan una limitante de

entrada como se aprecia en el anexo # 21.



Dentro del sector de telecomunicaciones es importante destacar la presencia de
empresas dedicadas a prestar servicios, asi como empresas manufactureras, de
instalacion, mantenimiento de equipos, etc. Se pudo apreciar que el 38,89% de las
empresas encuestadas necesitd regirse bajo alguna ley para su creacion, teniendo
todas en comun el hecho de ser empresas que operan bien sea por satélite, por uso de
espectro radioeléctrico, por radiodifusion, etc., por lo cual deben regirse por las leyes
de CONATEL en cuanto a: habilitaciones administrativas, limitaciones de espectro
radioeléctrico y licencias para la prestacion de servicio de telecomunicaciones. El
hecho de que un 50% respondid que no necesitd de ninguna ley para la creacién de su
empresa, aunado a que para prestar servicios de telecomunicaciones solo se es
necesario estar inscrito en CONATEL, indica que la presencia de leyes en este sector

se presenta como una barrera de entrada débil, como se aprecia en el anexo # 22.

Con todo lo expuesto anteriormente se puede observar que el ingreso de nuevos
participantes en el sector de telecomunicaciones puede resultar una barrera alta de
superar si no se cuenta con unos elevados requerimientos de capital, lo que indica que

la rentabilidad del sector, desde este punto de vista, resulta baja.

Poder negociador de los compradores

La rentabilidad de cualquier empresa puede estar sujeta a ciertas decisiones tomadas a
lo largo de su existencia, el hecho de tener compradores que puedan influir sobre
estas decisiones representa un poder ganado, que en cualquier situacion puede poner

en riesgo la rentabilidad de la empresa.

Cuando dentro de los compradores existe uno que realiza compras de volumenes
significativos con respecto a los volimenes totales de una empresa, el comprador
tendra poder negociador sobre dicha empresa. En el estudio de Porter se observé que
un 5556% de las empresas poseen compradores con dicha caracteristica,

presentandose porcentajes entre 36 y 60; solo un 38,89% no presenta esta



caracteristica, como se observa en el anexo # 23, lo que trae como consecuencia la

disminucidn de la rentabilidad del sector.

Cuando una empresa se limita a tener clientes con alto poder de compra, esta
limitando su cartera; para las empresas de telecomunicaciones encuestadas sélo un
16,67% discriminan entre el tipo de clientes, mientras que un alto porcentaje
(66,67%) no lo hacen, es decir, proveen de producto-servicios a cualquier tipo de
cliente, como se observa en el anexo # 24, obteniendo beneficios como mayor cartera
de compradores, mayores ingresos, mayor volumen de ventas, siendo este dltimo el
mas marcado con un 33,33% (ver anexo # 25). La rentabilidad del sector
telecomunicaciones, para este renglon, aumenta, ya que un gran porcentaje de

empresas, poseen una cartera diversificada de compradores.

Para una empresa, el hecho de poseer compradores poderosos dentro de sus clientes,
en ocasiones, trae como consecuencia algun tipo de presion por parte de estos, es
decir, el otorgar concesiones especiales a la hora de la negociacion, ya que el poder
de estos clientes sobre la empresa es alto, en el estudio realizado se observo que en un
marcado 72,22%, los compradores ejercen presion y sélo un 16,67% no la ejercen
para negociar (ver anexo # 26), lo que trae como consecuencia la disminucion de la
rentabilidad del sector.

En cuanto a la posibilidad existente que los compradores se integren hacia atras o
que empresas se integren hacia adelante, no existe amenaza en ninguno de los dos
casos, observandose 83,33% Yy 77,78% respectivamente, trayendo como consecuencia
un aumento en la rentabilidad del sector para el primer caso y una disminucién de la
rentabilidad del mismo en este Gltimo, como puede observarse en los anexos # 27 y
28.

Lo anteriormente expuesto, indica que el poder negociador de los compradores, en el
sector de telecomunicaciones, trae como consecuencia una rentabilidad media en el

sector.



Poder negociador de los proveedores

La rentabilidad de cualquier empresa puede estar sujeta a ciertas decisiones tomadas a
lo largo de su existencia, como se dijo en el punto anterior, y de manera similar, el
hecho de tener proveedores que puedan influir sobre estas decisiones representa un
poder ganado, que en cualquier situacion puede poner en riesgo la rentabilidad de la

empresa.

En el estudio de Porter realizado se observé un 38,89% de las empresas poseen cuatro
0 mas proveedores, ocasionando que los proveedores posean poco poder a la hora de
establecer negociaciones. En este mismo renglon es importante destacar que el
27,78% de las empresas no contestd, quizd debido a que en este sector existen
empresas de servicios, donde su materia prima es su propio personal y con ello
elaboran el producto (servicio), se observd pocas empresas con s6lo uno o dos
proveedores, como se puede apreciar en el anexo # 29. Toda esta situacion provoca

un aumento en la rentabilidad del sector, para esta caracteristica en particular.

Cuando existe la posibilidad de sustituir la materia prima que me aporta los
proveedores, por algin producto sustituto, el poder negociador de los proveedores
disminuye debido a que el producto que estos aportan a la empresa puede ser
cambiado por otros de menores costos. En este sentido, para el sector
telecomunicaciones, tal como lo reporta el estudio de Porter, la situacion parece estar
equilibrada, presentandose cierta inclinacién a la sustitucion de la materia prima en

un 44,44%, mientras que un 38,89% expresa lo contrario (ver anexo # 30).

Estas cifras no son indicativas para determinar si existe aumento o disminucion de la
rentabilidad del sector desde el punto de vista de los productos sustitutos de la

materia prima.

La calidad de los productos de las empresas de telecomunicaciones del sector, parece
no estar influenciada directamente por la calidad de la materia prima de los

proveedores, presentandose que un 50% de las empresas no estan influenciadas por la



calidad de la materia prima, mientras que un 38,89%, si lo estd (anexo # 31). Es
importante destacar que generalmente la calidad del producto de cualquier empresa si
depende de la calidad de la materia prima, pero en este caso se debe recordar que un
gran porcentaje de las empresas de telecomunicaciones es de servicio, de alli la no-
dependencia de la materia prima para generar su producto (servicio). Concluyendo asi
que desde este punto de vista la rentabilidad del sector tiende a aumentar.

En cuanto a la posibilidad existente que los proveedores se integren hacia adelante, la
balanza no pareciera inclinarse hacia ninguno de los lados; un 44,44% de las
empresas expresé la posibilidad de que sus proveedores se integrasen hacia delante y
un 50% de ellas respondié que no existia tal posibilidad (ver anexo # 32), lo cual

coloca esta posibilidad de integracion en el nivel medio de la medicion.

En cuanto a la posibilidad que empresas se integren hacia atras, no existe amenaza en
este caso, observandose un 66,67% de empresas que sostienen esta negativa y un
22,22% (ver anexo # 33) sostiene que si existe la posibilidad de tal integracion, lo que
indica que el poder negociador de los proveedores aumente, trayendo como

consecuencia una disminucién en la rentabilidad del sector.

En consecuencia de todo lo expuesto anteriormente, al observar que la tendencia del
poder negociador de los proveedores es baja, permite concluir un incremento en la
rentabilidad del sector telecomunicaciones segun este renglén, presentandose en el

nivel alto.

Rivalidad entre los competidores existentes

En la mayoria de los sectores las empresas dependen unas de las otras, es decir, la
mayoria de las acciones tomadas por una empresa afectan directamente el
comportamiento de las demas, por lo que resulta de suma importancia el monitoreo
del comportamiento de los competidores existentes dentro de cada sector. Uno de los
factores que podria afectar la rivalidad de los competidores del sector

telecomunicaciones es el crecimiento. La seleccidn de este sector, por ser el de mayor



potencial de desarrollo, como lo muestran las cifras de CONATEL (ver anexo # 15),
nos muestra que estamos en presencia de un sector con tanto potencial que la
rivalidad entre competidores tiende a disminuir, permitiendo el aumento en la

rentabilidad de las empresas existentes en el sector.

Ahora bien y como se sabe del diamante de Porter, no solo el crecimiento del sector
determina que tan competido serd este. EI nimero de competidores dentro de la
industria determina de igual forma la rivalidad entre ellos. Del estudio de Porter
realizado se pudo observar que gran parte de las empresas atendian un segmento del
sector, en otras palabras, la mayoria de las empresas participantes respondié que
poseia mas de 10 competidores, lo que hace refiida la competencia entre ellos,
trayendo como resultado una disminucion en la rentabilidad del sector. Ademas, no se
encontré que ninguno de los segmentos estaba dominado por una empresa grande,
oscilando entre 0,5% y 6%, acercandose en pocos casos al 45% del market share, lo

gue hace aun mas refida.

Cuando un sector industrial tiende a enfrentar periodos recurrentes de oferta y
demanda cambiantes, suelen presentarse excesos de capacidad y rebajas de precios, lo
que obviamente afecta la rivalidad existente entre los competidores (ver anexo # 34),
situacion que al igual que en los renglones anteriores disminuye la rentabilidad del
sector. El sector telecomunicaciones desde en punto de vista de la rivalidad de los
competidores se ve mas afectada aun por el hecho de que los porcentajes de
reinversién para el crecimiento de las compafiias encuestadas se presentd dentro del
nivel alto con un 33,33%, seguido del nivel medio con un 27,78% (como puede
apreciarse en el anexo # 35), trayendo como consecuencia el aumento en la rivalidad

de los competidores existentes, disminuyendo la rentabilidad del sector.

El analisis del estudio de Porter realizado sobre las empresas del sector
telecomunicaciones sélo reportd una disminucion en la rivalidad de los competidores
en cuanto a la diferenciacion de la competencia debido a alguna caracteristica en el
producto-servicio. El 77,78% de las empresas encuestadas afirmd tener esta



caracteristica que la distingue de las demas (como se observa en el anexo # 36), lo
que permite establecer diferencias entre los competidores, aumentando las
perspectivas de rentabilidad en el sector de telecomunicaciones. Las caracteristicas
mas importantes encontradas fueron la calidad, el servicio a los clientes, y entre otras

imagen, atencion personalizada y certificaciones 1SO.

De todo lo anteriormente expuesto, se observo que la rivalidad entre los competidores
existentes en el sector telecomunicaciones es alta, lo que trae como consecuencia la
disminucion de la rentabilidad de este sector, presentandose esta en el nivel bajo de la
clasificacion de perspectiva de rentabilidad.

Presion de productos sustitutos

Debido a las razones expuestas en la etapa | del disefio del estudio de Porter sobre la
dificultad de localizar productos sustitutivos para el sector de telecomunicaciones, se
puede considerar que al no existir tales productos, la rentabilidad del sector va en
aumento para este renglon. Con esto no se quiere decir que los productos sustitutivos
en el sector de telecomunicaciones no existen, y mucho menos aln que no sean
importantes; lo que trata de inferir es la posibilidad de la no-existencia de los mismos

al resultar tan complicada su localizacion en este momento.

5.2.4 Rentabilidad del sector con mayor potencial de desarrollo

Del analisis de resultados de la encuesta de Porter se llegd a la conclusion presentada
en la tabla # 19:

TABLA # 20. RESULTADOS DEL ANALISIS DE PORTER.

PUNTA DEL DIAMANTE DE PORTER | RENTABILIDAD ENCONTRADA

Amenaza de ingreso Baja
Presién de productos sustitutos Alta
Poder negociador de los compradores Media

Poder negociador de los proveedores Alta




Rivalidad entre los competidores existentes Baja

Los resultados correspondientes a las preguntas realizadas en el cuestionario segun el
diamante de Porter, y que generaron el analisis anterior, se presentan en el anexo #
37.

Segun los resultados presentados en la tabla # 20, se observa que desde el punto de
vista de la rivalidad entre los competidores existe una tendencia de rentabilidad del
sector telecomunicaciones es baja, de igual forma que desde el punto de vista de
amenaza de ingreso de nuevos participantes. Por otro lado, la presion de productos
sustitutivos y el poder negociador de los proveedores se presentaron con tendencia de
rentabilidad futura alta, lo que permite equilibrar la balanza, para luego apreciar que
el poder negociador de los compradores se presenta en el nivel medio, creando asi
una tendencia media definitiva de rentabilidad futura del sector telecomunicaciones

en el &rea metropolitana de Caracas.

Las perspectivas generadas por la apertura del sector telecomunicaciones en nuestro
pais permite impulsar la tendencia media de rentabilidad futura localizada en este

estudio, creando un ambiente propicio para las inversiones en el sector.



ANALISIS DE LA UCAB



CAPITULO N° 6
6.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES INSTITUCIONALES FRENTE A LOS
SECTORES SELECCIONADOS

Con la intencion de captar las debilidades y fortalezas més importantes de la UCAB
en cuanto al sector de telecomunicaciones, se establecié contacto con el Centro de
Investigacion de la Comunicacion, Centro de Aplicacion de la Informatica, la Oficina
Web, Ing. Lourdes Ortiz, directora de la escuela de ingenieria informatica y la Ing.
Mayra Narvaez, directora del proyecto de ingenieria en telecomunicaciones, para
captar los desarrollos, avances y en general la situacion actual de la universidad en

cuanto a este sector.

Luego de conocer las caracteristicas mas resaltantes e importantes que posee la
universidad, fueron agrupadas manera puntual en tres matrices que captan la situacion
de la UCAB desde el punto de vista académico, relaciones gremiales y percepcién de

mercado del sector de telecomunicaciones.



6.

1.1 Desde el punto de vista academico

DEBILIDADES

FORTALEZAS

=
=

44 4 I3

3

Necesidad de instalaciones apropiadas.

Carencia de una plantilla apropiada de
profesores especializados.

Necesidad de nuevos programas de estudio.

Poca trayectoria en el area

telecomunicaciones.

Poca capacidad y flexibilidad para reaccionar

0 adaptarse a los cambios del sector.

Atraso de software, versiones no actualizadas.

Desactualizacion de la pagina web de la

UCAB, debido a canales de comunicacion e

integracién no inadecuados.

Los tiempos para incorporar la tecnologia y

crear una cultura de su uso dentro de la

universidad es muy lento.

Los recursos son escasos en

tecnologia se refiere.

de

lo que a

La falta de espiritu investigativo, y
emprendedor, al no integrar estudiantes a los
diferentes  programas dentro de la
universidad.

Falta de comunicacion entre los diferentes
departamentos.

Excesiva burocracia y centralizacion de
funciones.

U

g & & 3 & 3 $IL0

Reconocida experiencia en la formacién
Universitaria.

Acceso a fuentes de financiamiento.
Excelente imagen y reconocida trayectoria.
Organizacién sin fines de lucro.

Base tecnolégica y sistemas de informacion
instalados.

Experiencia en el desarrollo de Ingenieria
Informatica.

Interés de la UCAB en integrar nuevas
tecnologias.

Proyecto de apertura de Ingenieria
Telecomunicaciones en la UCAB.
Capacidad humana vy fisica para
mantenimiento regular de las paginas web.
Capacidad para el disefio y creacion
nuevos sitios dentro de las paginas web.
Posibilidad de asesorias a profesores y
autoridades para la elaboracion de paginas
personales y académicas.

en

el

de




6.1.2 Desde el punto de vista de relaciones gremiales

DEBILIDADES FORTALEZAS

Carencia de convenios con empresas|= Convenio con Universidad Politécnica de

fabricantes de equipos de Catalufia (UPC).

Telecomunicaciones, comunicaciones [ = Convenio con Asociacion Hispanoamericana

satelitales, integradores de servicios de de Centros de Investigacion y Empresas de

Telecomunicaciones. Telecomunicaciones (AHCIET).

Carencia de convenios 0 asociaciones con|= Convenio con la Compafila Andénima

CONATEL (CEDITEL), para el desarrollo y Nacional Teléfonos de Venezuela (CANTV).

capacitacion de profesionales de la|= Convenio educativo con la empresa IBM

ensefianza, entre otros. = Capacidad de asociacion externa, gracias al

Carencia de convenios o acuerdos con prestigio de la UCAB al momento de

empresas dedicadas a la creacion y desarrollo establecer convenios.

de paginas web. = Asociados a la Camara de Gremio Digital del

Falta de disposicion para establecer convenios IESA (e-comerce).

0 acuerdos con empresas del sector. = Se impulsan proyectos de incorporacién de
las nuevas tecnologias a la educacién que
pueden ser facilmente extrapolables a otro
contexto académico.

= Excelente imagen y reconocida trayectoria.

6.1.3 Desde el punto de vista de percepcion de mercado

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Pocos recursos con los que se esta iniciando
el desarrollo de las telecomunicaciones dentro
de la UCAB.

Carencia de canales de distribucion
adecuados para dar a conocer productos
generados dentro de la universidad.
Incapacidad e indisposicion de vender los
servicios de creacion de paginas web a
personas, instituciones o empresas fuera de la
universidad, debido a la escasez de tiempo y
de personal mas calificado o més profesional.
Carencia en la actualidad de desarrollo de
proyectos tecnolégicos fuera de la UCAB.
Desconocimiento de las necesidades y la
aplicabilidad de la tecnologia en una realidad
fuera del contexto académico.

Enfoques actuales de tecnologia
unidireccionales, todos apuntan hacia la
educacion.

Se incorporaran al mercado laboral
profesionales con sélidos conocimientos en
Telecomunicaciones.

Existencia de planes de mejoramiento de
profesionales en el sector.

Excelente imagen y reconocida trayectoria.




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



CAPITULO N° 7

7.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

= Para el analisis institucional de la Universidad Catdlica Andrés Bello, fue
necesario determinar las fortalezas y debilidades de esta, desde los puntos de vista
academico, de relaciones gremiales y percepcion del mercado de
telecomunicaciones. Se localizé6 dentro de la Universidad las diferentes
organizaciones o escuelas ligadas de manera directa o indirecta a este sector. En
conclusion la Universidad Catdlica Andrés Bello se presenta como una industria
con carencias tecnoldgicas, programas desactualizados, lentitud en el proceso de
incorporacion tecnoldgica y creacion de cultura de su uso, falta de comunicacion
entre departamentos, lo que crea islas independientes dentro de la Universidad y
desinformacién de una parte respecto de lo que realiza la otra; ademas, existe
lentitud y falta de disposicion en la busqueda de convenios tecnoldgicos que
fortalezcan y ayuden al desarrollo de las telecomunicaciones en las distintas
carreras ofrecidas, recursos escasos para emprender el desarrollo de este sector, no
se explota ni se desarrolla un recurso valioso dentro de la Universidad, la creacién
de paginas web. En la UCAB existe un desconocimiento de las necesidades reales
del mercado como consecuencia del desconocimiento de la aplicabilidad de la
tecnologia fuera de contextos netamente académicos. A pesar de ello, la
Universidad posee fortalezas como bases tecnoldgicas y sistemas de informacién
instalados, posee capacidad humana y fisica para mantener sus paginas web
actualizadas, asi como para la creacion y el disefio de estos sites; existen convenios
establecidos con algunas organizaciones y empresas destinadas al desarrollo de
tecnologias y a las telecomunicaciones. En definitiva, la Universidad Catolica
Andrés Bello visiond acertadamente afios atras comenzar con el proyecto de
Ingenieria Informatica y seguidamente el nacimiento del proyecto de Ingenieria
en Telecomunicaciones, reflejando el interés de integrar a esta casa de estudios a la
avanzada que revoluciona todos los mercados del mundo, incluyendo el de

Venezuela.



Sin embargo, esta vision que se tuvo hace algunos afios puede verse opacada por
la vision que en la actualidad puedan tener otras universidades, por la firma de
acuerdos con empresas del sector, que se adelanten a la UCAB, a su vez deben
buscar acuerdos financieros a corto plazo, debido a la alta inversion en equipos y
recursos humanos para mantenerse actualizados en tecnologia. De manera de
reducir las debilidades, se recomienda aprovechar al maximo la disposicion de
CONATEL de establecer acuerdos con la UCAB en el area de
telecomunicaciones, fortaleciendo a la Universidad al unirse con el méximo ente
regulatorio y participativo de las telecomunicaciones en nuestro pais. Se debe
aprovechar el crecimiento brusco del sector, mas aun con la apertura de las
telecomunicaciones para finales del mes de Noviembre del afio 2000 que tiene
como objeto transformar el sector y convertirlo en uno de los ejes fundamentales

para el crecimiento econémico del pais.

= Para determinar los sectores industriales a estudiar segin la oferta de carreras
profesionales ofrecidas por la universidad, se seleccionaron diversos sectores
enmarcados dentro de la Clasificacién Internacional Industrial Unificado (CIIU),
dichos sectores fueron: construccion, consultor, educacion, informatica,
publicidad, radio y telecomunicaciones, segin el tipo de actividad que puede
realizar un egresado de las diferentes escuelas de la UCAB, en funcion del perfil

de cada uno de ellos.

= El andlisis de los sectores industriales escogidos se basd en considerar el
comportamiento de cada uno de ellos, en funcion de pardmetros cualitativos o
cuantitativos mas recientes, segun asociaciones privados o publicos encargados de
tal seguimiento. Estos parametros fueron cifras estadisticas y entrevistas con

directores y presidentes de asociaciones que realizan seguimiento continuo del



sector. Como resultado de este analisis, el sector con perspectiva aparente de
crecimiento y desarrollo fue el sector de telecomunicaciones, debido a que el resto

de los sectores presenta aparente depresion en la actualidad.

= El andlisis estratégico realizado bajo el diamante de Porter sobre las pequefias y
medianas empresas del sector de telecomunicaciones en el area metropolitana de
Caracas, arroj0 que este sector se encuentra en una rentabilidad futura
aparentemente media, segun los niveles elegidos para este estudio.

Debido a que este estudio so6lo realizd un sondeo de empresas del sector de
telecomunicaciones segln Porter, se recomienda que para estudios posteriores la
Universidad incentive investigaciones mas profundas, que sea capaz de integrar
personal capacitado en las areas de estadistica, investigacion, sicologia, economia,
entre otros, ademas de asignar los recursos econémicos necesarios para proyectos
de tal envergadura, de manera tal de obtener conocimientos mas precisos a cerca

del sector.

= EI ingeniero industrial no puede quedarse detras de la revolucion que ha traido
consigo el desarrollo de las telecomunicaciones, por lo se debe revisar la
formacion académica de este. En tal sentido se recomienda orientar a la escuela
trabajar al maximo en cuanto a lo que son las telecomunicaciones, de tal manera
de graduar un ingeniero capaz de disefiar y entender procesos sistematizados,
optimizar y automatizar sistemas de produccién, capaz de simular casos de
logistica industrial en materias claves, y con el apoyo y asesoramiento de las
escuelas de ingenieria de telecomunicaciones informarse de los nuevos avances del
sector.
En la actualidad, la comparacion que pueda establecerse entre el ingeniero
industrial de la UCAB y cualquier ingeniero industrial de otra casa de estudio,
puede llegar a tener marcadas diferencias si no se generan a tiempo acciones que
impidan la distincién entre uno y otro. Se recomienda estudiar las exigencias del
mercado venezolano para tratar de acercarnos a estas. No necesariamente la

inclusion de materias nuevas relacionadas con el mundo de las telecomunicaciones



puede ser la solucion, en este sentido la recomendacion va en direccion de hacer
menos tedricas y mas practicas las materias, proponiendo soluciones como por
ejemplo el manejo mas a fondo del programa SPSS en la materia de métodos
estadisticos, la capacitacion y desarrollo en el manejo de Microsoft Proyect en
materias como Iniciativa Empresarial, Planificacion y Evaluacion de Proyectos,
Investigacion de Operaciones, entre otras; ademéas de aprovechar los recursos
existentes en la Universidad, creando materias electivas relacionadas con el disefio
de paginas web, uso y manejo de internet como ya se mencioné anteriormente.
Con estos pequefios avances estaremos creando la base necesaria para que en un
futuro no muy lejano se puedan incluir materias mas especializadas como
manufactura asistida por computadora, sistemas de simulacion por computadora,
aplicaciones computarizadas en ingenieria, robdtica, ensamblaje automatizado,
informacion de sistemas de manufactura, designacion de sistemas integrados de
manufactura, entre otras, que en otros lugares del mundo ya forman parte
fundamental del desarrollo académico de profesionales de la ingenieria industrial.
El desafio es grande, pero no imposible. La universidad debe realizar un esfuerzo
maximo por involucrar a todos los niveles de la universidad, de manera tal de no

dejar a nadie atras en la revolucion que han generado las telecomunicaciones.

Como complemento adicional de esta investigacion, es importante recomendar a la
escuela de ingenieria industrial acerca del sector consultor, por resultar de suma
importancia para esta escuela.

Se recomienda crear vinculos con empresas que desarrollen consultorias,
asesorias, etc., en definitiva empresas que realicen trabajos de campo donde los
ingenieros industriales de la UCAB puedan adquirir los conocimientos practicos
relacionados con la parte académica-tedrica de formacion profesional, bien sea
como pasantias largas o como trabajos especiales de grado desarrollados en areas
experimentales, proyectos reales y con ejecucién inmediata, para asi crear un
contacto con la realidad que genere la experiencia necesaria para que futuros
ingenieros de la UCAB estén en capacidad teorica y practica, brindada por la

experiencia de campo, para formar su propia pequefia y mediana empresa de



consultoria o asesoria. En este sentido, esta investigacién deja establecido el
contacto con estas empresas a través de la Lic. Delia Castro, directora ejecutiva de
CAVECON. Se recomienda al Decano de la Facultad de Ingenieria y a los
Director de las escuelas que integran la facultad, dirigir una carta a CAVECON
para el establecimiento formal de convenios con empresas afiliadas a esta camara,
aprovechando asi la oportunidad que se le brinda a la Universidad Cat6lica Andrés
Bello.
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