
Universidad Cat61ica Andres Bello 

Vice-Rectorado Acadernico 

Oireccion General de los Estudios de Postgrado 

Postgrado en Economia Empresarial 

ESTUDIO DE MERCADO PARA INSTALAR UN CENTRO DE 
COMUNICACIONES EN LA POBLACION DE CAMAGUAN, ESTADO 
GUARICO PARA CONTRIBUIR CON EL DESARROLLO SOCIAL. 

YAIMARA :...!R~IV~..,..._ 
CI No. 9.984.503 

ASESOR: ECON. Rigoberto Graterol Cabrita 
Caracas, Diciembre 2010 



INDICE GENERAL 

Pagmas 

INTRODUCCION........................................................................ 1 

CAPITULO I. EL PROBLEMA 
1.1. Planteamiento del Problema.................................................... 3-5 
1.2. Objetivos de la Investigaci6n................................................... 6 

1.2.1. General..................................................................... 6 
1.2.2. Especificos............................................................ 6 

1.3. Delimitaci6n del Problema...................................................... 6 
1.4. Limitaciones del Estudio 7 

CAPITULO II. MARCO TEOruCO 
2.1. Antecedentes del Estudio 8 
2.1. Definici6n de Terminos 9-14 

CAPITULO III. MARCO METODOLOGICO 
3.1. Tipo de Investigaci6n......................................................... 15-17 
3.2. Disefio de la Investigaci6n............................................... 18 
3.3. Poblaci6n........ 18 
3.4. Muestra.. 19-20 
3.5. Instrumento y Tecnicas de Recolecci6n de Datos 21 
3.6. Procedimiento...................................................................... 21 
3.7. Definici6n de Variables 22 
3.8. Operacionalizaci6n de Variables......... 23-24 

CAPITULO IV. ANALISIS DE LOS DATOS 
4.1 Analisis Cualitativo de Investigaci6n de Mercados........................ 25 

4.1.1. Focus Group............................................................... 25-26 
4.1.2. Entrevista en Profundidad................................................ 27 

4.2. Analisis Cuantitativo de Investigaci6n de Mercados........................ 28-48 
4.3. Planeamiento Estrategico...................................................... ... 49-50 

CAPITULOV. 

CONCLUSIONES.......................................................................... 51-52 

RECOMENDACIONES 53 

BIBLIOGRAFIA.......................................................................... 54 

ANEXOS 55 



INTRODUCCION 

Muchos Organismos Internacionales como la Orqanizacion de las Naciones 

Unidas para la Agricultura y la Alimentacion -FAO y el Programa de las Naciones 

Unidas para el Desarrollo- PNUD yen muchos casos la misma poblacion en general, 

han expresado el valor que tiene la Comunicacion y la Informacion en el bienestar 
social de las comunidades. EI Enfoque de la FAD de "Cornunicacion para el 

desarrollo", propone implementar los servicios de cornunicacion e informacion a partir 

de la evaluacion de las necesidades de informacion de la poblacion. 

En la actualidad, los Centros de Comunicacion, como figura comercial, son 

locales con condiciones de seguridad, confort y calidad que ofrece a los usuarios la 

oportunidad de utilizar una computadora y otros servicios de comunicacion a bajos 

costos. Utilizan las tecnologias como herramienta para el desarrollo de una 
comunidad y representan una oportunidad de negocio donde invertir. Las principales 

empresas que ofrecen estos servicios intentan tener una cobertura en todo el 
territorio nacional y sin embargo, existen en Venezuela muchas poblaciones en el 

interior del pais que no cuentan con la infraestructura y equipos en el area de las 

telecomunicaciones. 

Teniendo presente esta situacion, el proposito de esta investiqacion es realizar 
un estudio de mercado para instalar un Centro de Comunicaciones en la poblacion 

de Camaquan del Estado Guarico, como una alternativa de poder satisfacer las 

necesidades de informacion y comunicacion presentes en los habitantes de la zona 

y contribuir con el desarrollo social de la poblacion. 

En este sentido, el estudio se caracteriza por ser una investiqacion de 

mercado, y la naturaleza del problema conduce a un tipo de investiqacion 

descriptiva, que proporcione las caracteristicas de los habitantes de la comunidad y 
determine las respuestas a las preguntas quien, que cuando, donde y como. En 

otras palabras se realiza un anal isis diaqnostico para conocer el grado de diferencia 

en las necesidades, las actitudes y las opiniones de los posibles consumidores. 



Dicha investlqacion de mercado servira para obtener informacion sobre la 

demand a de una clientela potencial que pueda servir a algunas empresas del estado 

o privadas y personas, particularmente a aquellas orientadas a la generacion de 

ingresos y a la rentabilidad, que esten interesadas en proporcionar los servicios de 

informacion y cornunicacion a la comunidad en estudio. 

EI cuerpo de la lnvestiqacion se estructuro en cinco (05) capltulos de la 

siguiente manera: 

EI Capitulo I, comprende el planteamiento del problema, el objetivo general y 
los especlficos que se pretenden alcanzar con el desarrollo de la lnvestiqacion, as! 

como sus limitaciones. 

EI Capitulo II, hace referencia al marco teorico, constituido por una serie de 
conceptos que definen aquellos terminos considerados como basicos en el 

transcurso de la lnvestiqacion del tema estudiado .. 

EI Capitulo III, presenta la metodologia empleada en la investiqacion, en la 
cual se define el tipo de investiqacion, el diseno de la investiqacion, la poblacion, la 
muestra, se precisan las tecnicas de recoleccion de datos y el proceso de analisis e 

interpretacion de los mismos. 

En el Capitulo IV, analisis e interpretacion de los datos, a traves de un estudio 

cualitativo y cuantitativo de la lnvestiqacion de Mercados, asl como tambien su 
respective planeamiento estrateqico, 

EI Capitulo V, contiene las conclusiones, recomendaciones y bibliografia 

pertinentes del estudio. 
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CAPITULO I 

EL PROBLEMA 

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. 

En los ultirnos alios, la penetracion de las nuevas tecnologias de la informacion y 

la cornunicacion; es cada vez mayor en America Latina y por ende en nuestro pais. 

Sin embargo, existe una brecha digital nacional entre los habitantes de las ciudades 

y las poblaciones con menor poblacion, que cada dia se enfrentan a retos 
producidos por el cambio en la economia mundial y en la tecnologia, y que tienen 

bajo acceso a los servicios de telecomunicaciones que Ie permitan enfrentar dichos 
procesos. Un mejor acceso a la comunicacion e informacion esta directamente ligado 

al desarrollo social y economico de los pueblos (Banco Mundial, 1995). 

Esta era de Globalizacion, asi como la alta competitividad y la generacion de 
grandes volumenes de informacion, conllevan a incrementar las necesidades de 

cornunicacion de la poblacion en general. Es por eso que en los paises en vias de 

desarrollo, el uso de los servicios de telecomunicaciones esta asociado a un impacto 
positive en el bienestar social de las comunidades. 

En linea con estas dimensiones Heatrer Hudson (1995), afirma que: 

"La informacion y la cornunicacion son fundamentales para las actividades 
sociales y econornicas que constituyen el proceso de desarrollo. Las 
Telecomunicaciones, como medio de compartir informacion, no son unicarnente 
en enlace entre personas, sino un eslabon en la cadena del proceso de 
desarrollos mismo" (p 35). 

De esta afirmacion se desprende que las Tecnologias de la Informacion y 

Comunicacion (TICs) actuan como importante motor del crecimiento y desarrollo de 

los pueblos porque a sus ventajas econornicas en terminos de valor anadido, se 
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suman otras relacionadas con su caracter conectivo, que permite la transrnision y 

qeneralizacion de ventajas y experiencias entre diferentes regiones y ambientes. Es 

decir, mayores niveles y mejor calidad de informacion permiten a las personas tomar 

mejores decisiones y conlleva a una asiqnacion mas eficiente de los recursos. 

En Venezuela, bajo esta era de unificacion e inteqracion, las empresas actuales 

en telecomunicaciones tanto privadas como del Estado, tratan de incorporar a los 

sectores con menor densidad de poblacion, a las nuevas tecnologias que permitan 

su acercamiento, 10 que constituye para los grandes y pequenos empresarios un 
mercado por conquistar. 

EI concepto de Centres de Comunicaciones abre nuevas perspectivas para 

establecerse en las zonas con caracteristicas rurales. Un computador, un modem y 
una linea telefonica al alcance de la gente de las comunidades. Los pobladores 

pueden accede a la informacion que necesita para resolver sus problemas, fijar sus 
propias metas de vida y apropiarse de el por sl misma a traves del conocimiento. 

Sequn Jose Maria de Viana, en la Revista Dinero N° 164, afirma que: "Los 

Centres de Comunicaciones no solo han experimentado un crecimiento vertiginoso 

en los ultimos anos si no que ha demostrado ser una gran fuente de negocios para 
los franquiciados, empresas locales y el publico usuario" 

Carnaquan es una Parroquia del Municipio Carnaquan de 12.880 habitantes 
(Censo 2001), ubicado al sur del Estado Guarico, donde se detectan, por medio de la 

observacion, ausencias en cuanto a infraestructuras e instalaciones de centros de 

cornunicacion. La mayor parte de la poblacion de esta Parroquia, no tiene acceso a 

los medios para comunicarse y generar informacion como 10 es, por ejemplo, la 

Internet. Por razones economicas carecen de computador, fax, entre otros. La 

comunidad no cuenta con espacios 0 establecimientos comerciales donde se 

ofrezcan estes servicios con calidad y en un mismo lugar. No obstante, tienen gran 

necesidad de esos recursos para estimular sus actividades comerciales, turisticas y 

agropecuarias y realizar investigaciones educativas. EI alto grado de accesibilidad 
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(cercania de la carretera nacional y otros centres mas poblados) ha posibilitado la 

presencia de una mayor demanda de servicios de telecomunicaciones por parte de 

sus habitantes. 

Del anal isis de estas necesidades, surge la importancia de presentar una nueva 

alternativa que cubra dichos requerimientos de cornunicacion como 10 es el concepto 

de un Centro de Comunicacion, como fuente para generar una oportunidad de 

negocio por emprender y como proyecto de responsabilidad social. 

EI presente estudio tiene por tanto, la finalidad de determinar la factibilidad de 

instalar un Centro de Cornunicacion con todas las herramientas tecnoloqicas y de 
servicios, asl como el grado de aceptacion y preferencia de los usuarios 
proporcionando una solucion a las necesidades de cornunicacion de la poblacion de 

Carnaquan Edo. Guarico, a traves de una lnvestiqacion de Mercados que nos 

permita responder las siguientes interrogantes: 

{,Cuales son las necesidades de cornunicaclon e informacion presentes en la 

poblacion de Carnaquan, Estado Guarico? 

{, Que posibles 
comunicaciones? 

servicios se podrian desarrollar en un Centro de 

{,Que tipo de Consumidor es? i. Tienen antecedentes de educacion, niveles de 
ingresos 0 intereses similares? 

{,Es factible la instalacion de un Centro de Comunicaciones en la poblacion de 

Carnaquan, Estado Guarico que contribuya al desarrollo social? 
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1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION. 

1.2.1 OBJETIVO GENERAL 

Determinar la factibilidad y la demanda potencial de la instalacion de un Centro de 

Comunicaciones en la poblacion de Carnaquan, Municipio Carnaquan del Estado 
Guarico, para contribuir con el desarrollo social. 

1.2.2 OBJETIVOS ESPECiFICOS. 

• Describir las necesidades de Comunicacion e Informacion de la poblacion de 
Carnaquan, Estado Guarico. 

• Identificar las preferencias de los consumidores en cuanto a los diversos 
servicios que ofrece un Centro de Comunicaciones. 

• Determinar las oportunidades de negocios a nivel comercial, en terminos de 
los Ingresos de la poblacion. 

• Determinar el Perfil sociodernoqratico de los potenciales consumidores de la 
poblacion de Camaquan, Estado Guarico 

1.3 DELIMIT ACION 

Espacial: La investiqacion tendril lugar en la poblacion de Carnaquan Edo. Guarico 

Temporal: EI campo de la investiqacion se realize durante los meses de Mayo - 
Octubre del ana 2010. 
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Tematica: Esta investiqacion subscribe a las siguientes areas: 

a) lnvestiqacion de mercado 

b) Plan de Mercadeo 

c) Oportunidad de negocio a nivel comercial 

1.4 LlMITACIONES DEL ESTUDIO 

1. La informacion para los datos secundarios no esta disponible por Municipio y 

Parroquias, 10 que dificulta el analisis a nivel de poblaciones rurales. 

2. Estudio valido solo para un ano. 
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CAPITULO II 

MARCO TEORICO 

2.1 ANTECEDENTES DEL ESTUDIO. 

Del Municipio Carnaquan no se encontraron antecedentes resenables para 

este tipo de estudio, sin embargo existen tesis, propuestas y trabajos de 

investiqacion en otras zonas y estados que aportan informacion para el desarrollo de 

este tema, algunas de elias se mencionan a continuacion: 

EI trabajo especial de grado elaborado por Pena Oscar (2006): "Factibilidad y 

demanda potencial de un Punto Integral de Cornunicacion en el Casco central de la 

ciudad de Calabozo" en el cual se determine la rentabilidad de un Punto Integral de 

Cornunicacion Digitel Tim, asl como su aporte a la solucion de las necesidades de 

comunicacion de la poblacion. 

Trabajo especial de grado efectuado por, Adriana Tirado, (2007): "Estudio de 

Mercado para la instalacion de un centro integral de Internet en el Centro Comercial 

los Proceres, Caracas". En esta tesis la investigadora realize una investiqacion de 

mercado para evaluar la oportunidad de instalar un Centro Integral de Internet en 

este centro comercial, asl como determinar el grado de aceptacion de este concepto 

por los usuarios y consumidores de dicho ente comercial. 

Trabajo de lnvestiqacion realizado por Gustavo Gomez (2004): "Estudio y 

Recomendaciones sobre Tecnologias de la Informacion y Comuntcacion (TICS) y 

desarrollo rural" donde se dernostro que las TICS no solo son simples herramientas 

para comerciar mercancias sino, que se han convertido en servicios tan 

imprescindibles que Ie permiten a las poblaciones rurales 0 de pocos habitantes 

acceder a la informacion y expresarse y por ende mejorar su calidad de vida. 
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2.2 DEFINICION DE TERMINOS. 

MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS. 

EI Marketing es una parte esencial de la practica de la gerencia en empresas 

grandes y pequenas ya establecidas 0 en aquellas que estan por comenzar. Debe 

entenderse mas como un campo de conocimiento facilitador y no como entrabador 

de la gesti6n empresarial. 

Por tanto, sequn Alain D' Astous (2003) se puede definir el mercadeo como 
"todas aquellas actividades (creaci6n, colocaci6n e investigaci6n) integradas que 
buscan satisfacer las necesidades de los consumidores" (P .3) 

Desde el punto de vista Filos6fico, sequn William G. Zikmund (1.995), en su libro 
Investigaci6n de mercados, el verdadero espiritu del Marketing afirma que" es a 

partir del conocimiento de las necesidades y de las voluntades de los compradores 
que se debe definir la acci6n de la empresa" (P.6), 

es decir, se deben desarrollar productos 0 servicios que satisfagan de la manera 
posible a los consumidores 0 a una comunidad en funci6n de los limites de sus 

recursos. 

Para que esto se logre exitosamente, se requiere que quien fabrica un producto u 
ofrece un servicio ponga en practica una serie de pasos necesarios que garanticen 

que el consumidor va a estar plenamente satisfecho con la compra. Estos pasos se 

lIaman etapas del proceso de Marketing, y son los siguientes: 

• Identificar claramente las necesidades y deseos del consumidor 

• Identificar la clase de consumidores para quienes estos productos 0 servicios 
seran atractivos. 

• Disenar y desarrollar el tipo de producto 0 servicio que el consumidor desea 

• Ofrecerlos a un precio justo que el consumidor acepte plenamente. 
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• Ofrecer estos productos 0 servicios en los lugares indicados, es decir, donde 

el consumidor pueda adquirirlos facilrnente. 

• Anunciarlos y promocionarlos en un lenguaje que invite a la adqulsicion de los 

mismos. 

• Garantizar al consumidor su derecho a reclamar cuando el producto 0 servicio 

no haya sido de su entera satisfaccion. 

Como paso fundamental en el contexto de las actividades de marketing en la 
empresa, la funcion de la lnvestiqacion de Mercados es producir informaciones 
utiles, susceptibles de ayudar a los gerentes a tomar mejores decisiones. Y Alain 

d'Astous y Raul Sanabria la definen como: 

"EI conjunto de actividades que buscan definir, recoger y analizar de manera 
sistematica informacion que permita alimentar el proceso de decision en 
marketing, con el fin de volverlo mas eficaz" (P. 7) 

En terminos de evatuacion de proyectos, se trata fundamentalmente de que la 

investiqacion de mercados proporcione informacion y no datos para la toma de 

decisiones a nivel gerencial, se apoya en la aplicacion de experimentos, la 
observacion de los consumidores potenciales en mercados de pruebas, la aplicacion 

de encuestas a una muestra representativa de la poblacion, para buscar 

arqurnentacion que permita validar 0 refutar una hipotesis determinada. 

Por 10 que un proyecto de investiqacion se inicia habitualmente motivado en un 

problema de marketing que es preciso resolver 0 en una oportunidad de negocio. 

Primero debe formular el problema de investiqacion, luego, debe escoger los 
rnetodos apropiados para obtener la informacion deseada, que frecuentemente 

provienen de aplicar un cuestionario. En la siguiente etapa se recogen los datos de la 

investiqacion, se analizan y se interpretan. Y por ultimo, estos resultados permiten al 

investigador emitir unas conclusiones y formular unas recomendaciones. 
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En este sentido, la lnvestiqacion de Mercados, proporciona informacion sobre 

los consumidores y el mercado de una manera sistematica y objetiva, para diseriar y 

ejecutar planes y establecer estrategias de mercadotecnia que ayudan a reducir la 

incertidumbre en la toma de decisiones. 

FACTIBILIDAD COMERCIAL: 

Este termino se conoce como el estudio de mercado. En este punto deberan 

responderse interrogantes como: l.Cual sera el mercado al que se dirigira el 0 (los) 

producto(s)?, l.Existe potencial de demanda para ofrecer el servicio?, l.Cuanto es 
ese potencial de demanda?, podra el proyecto competir con producto(s)en calidad, 

especificaciones y cantidad? y l,Cuales son las proyecciones esperadas del 
mercado? Es decir, indicara si el mercado es 0 no sensible al bien 0 servicio 
producido por el proyecto y la aceptabilidad que tendria en su consumo 0 uso. Debe 

analizarse la demanda presente y las variables relevantes para su estimacion, tales 

como poblacion objetivo, niveles de ingreso y bienes complementarios 0 sustitutos 

que ya existen 0 esten por entrar al mercado. 

CENTRO DE COMUNICACIONES: 

Es un establecimiento comercial disenado para la prestacion de servicios 

basados en telecomunicaciones en condiciones aceptables de precios y calidad, 

entre otros. 

Servicios que se ofrecen en un Centro de Comunicaciones: 

a. Servicios baslcos de Telecomunicaciones 

1. Larga distancia nacional 
2. Larga distancia Internacional 
3. Venta de Celulares y de Tarjetas Telefonicas 
4. Acceso a a Internet en cornodos espacios destinados para la naveqacion. 
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5. Accesorios y perifericos para equipos celulares. 
6. Servicios de Encomienda 
7. Envio y Recepcion de Fax 
8. Transferencias de dinero (Western Union) 

b. Servicios Complementarios: 

Corresponde a los servicios que pueden ser integrados a los centros de 

comunicaciones, para ampliar la oferta a los usuarios. La incorporacion de estos 
servicios sera en funcion del tarnano del local y del plan de negocios del socio. 

Algunos servicios complementarios (disponibles de acuerdo con las 
necesidades del mercado) son taquillas de paso -pago de electricidad y Cantv , venta 

de equipos de cornputacion, consumibles, articulos de oficina, periodicos y revistas; 
receptoria de avisos, cursos de cornputacion e internet; rnaquinas expendedoras de 
refrescos, cafe y dulces. 

Con la adopcion del modele de las franquicias, las tres principales operadoras: 
Cantv, Movistar y Digitel han abierto un menu de inversiones para emprendedores 

con interes en establecerse con sus propios negocios. 

Existen otras empresas que desarrollan y promueven el uso de las 

tecnologias de la informacion (informatica, Telematica, telecomunicaciones y otros), 
para que aquellos sectores de la poblacion que no tienen acceso a elias, las 

conozcan y usen como herramientas de superacion personal, y profesional. La 

Cooperativa T eletrabajo Profesional Cooptel R. L. es una de estas empresas de la 

economia social que trabaja bajo el Concepto de estos Centres de Comunicaciones 

para Venezuela, y ofrece sub-franquicias a sus asociados cooperativistas 
interesados en operarlos. 

Se hace referencia tarnbien a la experiencia con Centros de Comunicacion 
Comunitarios, espacios que se encuentran en varias zonas del pais, algunos con 

acceso a Internet, ofrecidos por una de las empresas antes mencionadas. 
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CAMAGuAN. 

EI Municipio Camagu{m es uno de los 15 municipios del Estado Guarico. Fue 

inicialmente fundada, en 1690, con el nombre de San Buenaventura de Camaquan: 
posteriormente, y despues de su desaparici6n, vuelve a fundarse en 1768, esta vez 

con el nombre de Humildad y Paciencia de Nuestro Senor Jesucristo de Carnaquan, 

sobre un rnedano ubicado en la margen del rio Portuguesa. 

Actualmente esta conformado por tres (3) parroquias, Uverito, Puerto Miranda 

y Carnaquan. Siendo esta ultima la capital del Municipio. Tiene una superficie de 
5.496 km2 y se encuentra ubicado en el suroeste del Estado Guarico. Se comunica 

con el resto del pais a traves de la carretera que une las ciudades de San Juan de 
los Morros, Calabozo y San Fernando de Apure 10 que hace su actividad comercial 

dinarnica. Las actividades econ6micas de la ciudad han estado tradicionalmente 
vinculadas con la cria y el pastoreo de ganado vacuno y caballar en los extensos 
espacios lIaneros, destacando la producci6n de arroz y el procesamiento de leche 
de vaca. 

La Reserva de Fauna Silvestre Esteros de Carnaquan cubre una superficie de 

19300 ha, fue decretada a mediados de 2000 y desde entonces se ha convertido en 
el principal atractivo turistico del area, en ella se liberan unos 500 Caimanes del 

Orinoco por ano como parte de un programa para la recuperaci6n de esta especie, 

por 10 que sus paisajes y diversidad faunistica han propiciado la creaci6n de 

campamentos de turismo de aventura y de contemplaci6n de la fauna silvestre. Los 

Esteros de Carnaquan se ubican a ambos lados de la carretera Calabozo- San 
Fernando de Apure. 

Sequn los Primeros Resultados del XIII Censo 2001, emitido por el Instituto 
Nacional de Estadistica, la Poblaci6n del Municipio Carnaquan es de 18.401 

habitantss, de los cuales 12.880 pertenecen a la Parroquia Camaguan, 2.729 
Habitantes a la Parroquia Puerto Miranda y 2.792 a la Parroquia Uverito. 
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En la poblacion de Carnaquan se entremezclan 10 rural y 10 urbano, dando 

como figura central al "lIanero recio, el de a caballo y el de rustico, el de tradiciones y 

conocimiento popular y el que asiste a la Universidad, el de radio y el de canales de 

television por cable, el de los bongos que remontan los rios" sequn 10 describe 

Ramon O. Gonzalez en ellibro Serie Venezuela Descrita, ano 2001 (p.15) 

AREA RURAL: 

Oefinida por la Orqanizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la 
Alirnentacion (FAD), como: 

• Un espacio donde los asentamientos humanos y sus infraestructuras ocupan 
solo una pequena parte del paisaje. 

• Un entorno natural dominado por pastos, bosques, rnontanas y desiertos. 

• Un asentamiento de baja densidad (aprox. entre 5.00 y 12.000 habitantes) 

• Un lugar donde la mayoria de las personas trabajan en explotaciones 
agricolas. 
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CAPITULO III 

MARCO METODOLOGICO. 

En funcion de las caracteristicas derivadas del problema a investigar y de los 

objetivos establecidos, en el Marco rnetodoloqico del presente trabajo se presentaran 

los diversos procedimientos para recopilar, presentar y analizar los datos y cumplir 

con el proposito general de realizar una lnvestiqacion de Mercados. De tal manera, 
que se desarrollaran en este capitulo; el tipo de investiqacion, el disefio, el universo 
o poblacion, la muestra que se utilizara y el anal isis e interpretacion de los resultados 

que permitira destacar las evidencias mas significativas en relacion a las 

oportunidades de mercado 

3.1 TIPO DE INVESTIGACION. 

La Investiqacion es un proceso que, mediante la aplicacion del rnetodo 

cientifico, encamina a conseguir informacion apreciable y fehaciente, para concebir, 
comprobar, corregir 0 emplear el conocimiento. 

En marketing la investiqacion comprende las actividades ligadas a la 

obtencion de informaciones que permitan mejorar la toma de decision en marketing. 

Un proyecto de investiqacion se inicia habitualmente motivado en un problema de 
marketing que es preciso resolver 0 en una oportunidad de mercado. La 
lnvestiqacion exploratoria y la descriptiva son los dos tipos de proyectos de 

investiqacion de mercados incorporadas en este trabajo en relacion a los objetivos 

establecidos. 

De acuerdo con William G. Zikmmund, en su libro lnvestiqacion de mercados 
(1995), 

"La investiqacion Exploratoria es una investiqacion inicial conducida para 
aclarar y definir la naturaleza de un problema" (p.1 05). 
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La investlqacion exploratoria se llevara en este trabajo para comprender la 

variedad de la investiqacion, entrevistar a individuos con conocimiento, e indagar 

acerca de los posibles consumidores, con el proposito de obtener conocimiento y 

descubrir nuevas ideas. Se hara como una investiqacion inicial conducida para 

aclarar y definir la naturaleza del problema a estudiar. Se ernplearan para tal fin, 

dos (2) tecnicas: Entrevista personal, a expertos en el ramo y duenos de 

negocios, y la entrevista de grupo 0 FOCUS GROUP. La informacion obtenida en 

estos estudios es cualitativa y serviran para dirigir al estudio cuantitativo. 
La Entrevista a expertos es un tipo de estudio exploratorio que nos permite 

obtener informacion valiosa sobre el servicio 0 producto que se va a ofrecer, a traves 
de la conversacion con diversas personas profesionales en el area que puedan 
ofrecer su opinion acerca de la utilidad, deseabilidad y caracteristicas del servicio. 

Para esta investiqacion se entrevistaran a cuatro (4) expertos en el area y duenos de 

negocios en esta rama. 
En segundo lugar, y como complemento de 10 anterior, se utilizara la tecnica 

de la entrevista de grupo 0 FOCUS GROUP, que consiste en reunir durante 
algunas horas de 8 a 12 personas seleccionadas y dejarlas discutir temas 

relacionados con las inquietudes 0 necesidades planteadas. Esta tecnica es muy util 

para aporta una amplia gama de informacion sobre las opiniones, los sentimientos y 

las motivaciones de los clientes. 
La investigaci6n descriptiva intenta determinar el grado de diferencia en las 

necesidades, en las actitudes y las opiniones entre los grupos, es decir, sera 

disenada para describir las caracteristicas de la poblacion a estudiar y generalmente 
esta es desarrollada por medio de encuestas, la cual se asocia mas frecuentemente 

con los hallazgos cuantitativos y esta basada en una aproxirnacion mas objetiva del 

estudio de los fenornenos de marketing. 

No obstante, para Alain d'Astous, (2003), 
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"La lnvestiqacion descriptiva es una investiqacion disenada para describir las 

caracteristicas de una poblacion 0 fenorneno" (p. 57). 

Oentro del contexto de la lnvestiqacion Oescriptiva se utilizaran dos (2) 

tecnicas basicas: Encuesta y la Observacion. Para William G. Zikmund, la en cuesta 

"Es el rnetodo de recopilacion de datos primarios en el que la informacion se recaba 

cornunicandose con una muestra representativa de persona" (p. 721). 

Se selecciono la "Encuesta por entrevista personal", que consiste en entregar 

personalmente el cuestionario a los participantes a domicilio en los sectores 0 calles 
que se escogen al azar. Este metodo se utilizara por cuanto no se dispone de una 

lista de las personas que habitan la poblacion a estudiar y ademas es necesario el 

contacto personal para favorecer la participacion (Cuestionario Largo) y dar las 

respectivas instrucciones. 

Sin embargo, de acuerdo con William G. Zikmund, (1995), 

"La Observacion es un proceso sistematico de registro de los patrones de 

comportamiento de las personas, objetos y sucesos sin cuestionarlos ni comunicarse 
con ellos" (p. 726). 

La observacion es una tecnica para describir 0 determinar 10 que se esta 

haciendo, la forma como se hace, quien 10 realiza, cuando, cuanto tiempo requiere, 
donde se hace y porque. 

La Observacion, como rnetodo de obtener informacion de una manera natural, 

se utilizara en las visitas a negocios del ramo establecidos en los pueblos cercanos, 

como Calabozo y San Fernando, que nos permitira evaluar aspectos como 

condiciones del local, servicios y productos que se ofrecen, el surtido, la disposicion 

de los vendedores y de los consumidores. 
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3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION. 

Toda investiqacion posee unas caracteristicas particulares que la definen y 

estructuran, dandole una concepcion propicia e idonea para los objetivos y fines que 

se persiguen, es por ello, que esta investiqacion se ubica en la estrategia 

metodoloqica descriptiva que comprende un analisis general mediante encuestas 

que consiste en recabar los datos primarios, es decir, los datos reunidos y 

organizados especificamente para estudiar el problema planteado. 

Este analisis permite la identificacion de las caracteristicas del mercado, de las 

caracteristicas de los consumidores, de sus patrones de compra y tarnbien 

informacion demoqrafica y de sus ingresos. 

3.3 POBLACION. 

Desde el punto de vista de la metodologia de la investiqacion la poblacion a 
estudiar, se considera como el grupo completo de personas claramente definidas 

que comparte un conjunto de caracteristicas comunes. 

Balestrini (1997), define la poblacion como" el conjunto de elementos cosas 0 
individuos de los cuales se pretende indagar y conocer sus caracteristicas 0 una de 

elias, y para los que seran validadas las conclusiones obtenidas en la investiqacicn" 

(p.122). 

La principal fuente de datos de este estudio son las personas encuestadas, 
que conforman la Parroquia de Carnaquan, Municipio Carnaquan del Estado 

Guarico, ya que ellos son quienes directamente proporcionan los datos requeridos 

para la investiqacion, adernas de refJejar los gustos y preferencias de la poblacion 

estudiada y las necesidades que presentan con respecto a los centres de 
Cornunicacion. 
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La Poblacion en el presente estudio estara conformada por 12.880 habitantes 

de la Parroquia Carnaquan, capital del Municipio, sequn el censo 2001 emitido por el 

Instituto Nacional de Estadistica. 

3.4 MUESTRA. 

Una muestra representativa es aquella que posee calidad y tarnano apropiado, 
es decir que sea una porcion caracteristica de la poblacion, de manera que se 
presenten errores minimos de muestreo. William G. Zikmund (1995) define muestra " 

"como un subconjunto 0 solo una parte de una amplia poblacion" 

Con referencia a 10 anterior se puede decir que 10 que se busca al emplear 

una muestra es que observando una porcion relativamente reducida de la poblacion 
se obtengan conclusiones semejantes a las que lograriamos si estudiaramos a la 
poblacion total de la Parroquia Carnaquan de 12.880 habitantes (Censo 2001). 

Para este metodo se toma como muestra una poblacion finita con un margen 
de confianza del 95% y un margen de error del 5%, aplicando para la seleccion de 

los entrevistados criterios no probabilisticos como el juicio y la cuota. En el Muestreo 

por Juicio 0 intencional se tomara la muestra seleccionando los elementos mas 
representativos 0 tipicos de la poblacion y en el caso del muestreo por cuotas se 

tornara un nurnero de individuos que reunan unas determinadas condiciones, como 

por ejemplo 20 individuos estudiantes entre 18 y 25 alios de ambos sexos y 
residentes en la poblacion, luego se eligen los primeros que se encuentran que 
cumplan con esas caracteristicas. 

margen aleatorio simple. 
Como criterio probabilistico se aplicara el 

La Formula que nos permitira determinar el Tarnano de la muestra para la 
estirnacion de proporciones poblacionales, es la siguiente: 
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n , (j2*p*q*N 

Donde: n = Tarnario de la muestra 

(j2 = Coeficiente de confianza 

N = Universo 0 poblacion 

p = Probabilidad de ex ito (50%) 

q = Probabilidad de fracaso (50%) 

e2 = Error de estirnacion 

Calculo de la muestra: 

Para una confianza del 95%, el valor tabulado para el coeficiente de confianza seria 

de 1, 962 

n = (1,96)2 *(0,50) * (0,50) * (12.880) 

(0,05)2 * (12.880 - 1) + (3,8416) * (0,50) * (0,50) 

n = (3,8416) * (0,25) * (12.880) 

(0,0025) * (12.879) + (3,8416) .*(0,25) 

n = 12.369,952 n = 373,06 

32,1975+0,9604 

Como se puede observar la muestra estara conformada por trescientos 

setenta y tres (373) personas con edades comprendidas entre mayores de 15 y mas 

de 55 aries que sequn el Instituto Nacional de Estadisticas - INE (2001), conforman 

la Poblacion par Situacion en la Fuerza de Trabajo. 
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3.5 INSTRUMENTOS Y TECNICAS DE RECOLECCION. 

Para Carlos Sabino (2002). " Un instrumento de recoleccion de datos es, en 

principio, cualquier recurso de que se vale el investigador para acercarse a los 

fenornenos y extraer de ellos informacion" (p 99). Mediante una adecuada 

construccion de los instrumentos de recoleccion, fa investiqacion alcanza entonces 
una correspondencia entre la teoria y los hechos; podriamos decir que es gracias a 

ellos que ambos terminos se vinculan efectivamente, si en una investiqacion los 
instrumentos son defectuosos, se produciran inevitablemente algunas dificultades y 

es probable que los datos obtenidos no satisfagan las interrogantes iniciales. 

Una vez definido el diseno de fa investiqacion, sera necesario especificar las 

tecnicas de recoleccion de datos para construir los instrumentos que nos permitan 

obtener la realidad. 

Para este estudio se utilizaran la entrevista como tecnica y el cuestionario 

como instrumento. Se elaboro un cuestionario de diecinueve (19) preguntas, las 
cuafes tienen de cinco (05) a nueve (09) alternativas fijas (cerradas) y dos (02) 

preguntas abiertas (de opinion), realizadas en la Poblacion de Carnaquan, durante 
los meses de Enero a Marzo del 2010. (Ver Anexo N° 02). De esta manera, se 
considero que el rnetodo de contacto personal aportaba mayor informacion a la 

lnvestlqacion. Adicionalmente se prepare un cuestionario para ser administrado a 

expertos en el area de comercio. 

3.6 PROCEDIMIENTO.:. 

EI proceso metodoloqico para satisfacer los objetivos planteados en este 
estudio, sera lIevado a cabo a traves de una investiqacion de mercado. Los pasos a 

seguir seran los siguientes: 

• Recaudacion de material biblioqrafico. 

• Diseno del cuestionario. 

• Estructura de entrevistas. 
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• Aplicaci6n de cuestionarios y entrevistas. 

Una vez agrupados los resultados obtenidos, en tablas de frecuencia y 

porcentaje, simples 0 cruzadas, se procedera al anal isis de los resultados y 

elaboraci6n de conclusiones. 

3.7 VARIABLES EN ESTUDIO. 

3.7.1 DEFINICION DE VARIABLES. 

Las variables pueden definirse una vez que alcanzamos conocimiento amplio del 

tema que queremos investigar, aspectos principales y enfoques mas usuales, se 
debe aislar dentro del problema los factores mas importantes que intervienen en el, 

para ello se debe delimitar los principales problemas que se plantean, ordenarlos 
16gicamente y relacionarlos de acuerdo a su propia naturaleza. 

Carlos Sabino (2002), plantea 10 siguiente " entendemos por variable cualquier 
caracteristica 6 cualidad de la realidad que es susceptible de asumir diferentes 

valores" (p. 52). Lo que quiere decir que la misma puede variar, aunque para un 

objeto determinado que se considere pueda tener un valor fijo. Cuando el autor se 

refiere a una caracteristica 6 cualidad que pueden tener los objetos de estudio, se 
refiere a las propiedades de los mismos. 

En el presente trabajo se definen las siguientes variables. 

• Mercado potencial 

• Comportamiento y Preferencias del consumidor 

• Perfil del consumidor 
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3.7.2 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES. 

La operacionalizacion de variables se realiza una vez que las mismas se 

logran identificar en el tema de investiqacion. Para operacionalizar una variable es 

necesario partir primeramente de la definicion teorica que ya se ha elaborado y, si se 

trata de una variable compleja, de las dimensiones en que ella puede 

descomponerse. Luego revisando los datos disponibles y analizando a mayor 

profundidad los conceptos, se pod ran encontrar algunos indicadores, que en principio 
expresan consistentemente el comportamiento de la variable. De acuerdo con 10 

planteado por Carlos Sabrino (2002). "Una variable se define a partir de un conjunto 

concreto de indicadores y no ya solamente desde el punto de vista teorico, con 10 
que habremos lIegado a la definicion operacional de la variable" (p.90). 

En el mismo orden de ideas, Maria de los Angeles Rivas, (2008) plantea, 

"La operacionatizacion de la variable desglosa el conocimiento por area 
de estudio, 10 que indica que se especifica al detalle hasta hacerlo 
operative 0 metodico como una fuente de relacion para el modelo 
operativo 6 metodologia del estudio en cuesnon" 

A continuacion se presenta el cuadro de operacionalizacion de variables que 

se identificaron en el estudio. 
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Cuadro N° 1 - Operacionalizacion de las variables 

VARIABLE CONCEPTO INDICADORES PREGUNTAN° 
Demanda Es el grupo de La respuesta de aquellos 13,14,y15 
Potencial consumidores que se consumidores que 

estima han mostrado un efectivamente 
nivel de interes en un respondieron que usartan 
producto 0 servicio. o podrlan utllizar los 

Centros de 
Comunicaciones (CC) . 
Frecuencia con que se 16 y 17 
podria usar un CC 

Comportamiento y Son todas las acciones 0 Conocimiento de la 1,2 
Preferencias del costumbres que ejecuta poses ion de ciertos 
Consumidor reiteradamente un artefactos y los patrones 

consumidor para adquirir 0 de comportamientos de 
comprar un producto 0 los entrevistados 
servicio, es decir, que Conocimiento del 3,4,5,6 Y 7 
compra, como 10 hace, entrevistado de los que 
cuando y cuanto compra, son los CC y los 
donde 10 compra y por que. Servicios que se ofrecen 

Uso aproximado de 8y9 
cabinas 0 centres de 
comunicaciones 
Preferencia del 10 
consumidor en cuanto a 
los servicios que debe 
ofrecer un CC 
Preferencia del 11 y 12 
consumidor en cuanto al 
sitio mas conveniente 
para la ubicacion 

Perfil del Consumidor Son todas aquellas Ingresos Familiares 18 
caracterfsticas Mensuales 
psicoqraflcas y socio- Edad y sexo en que se 19 
demoqraficas relevantes, ubicaron los usuarios de 
objetivas y medibles, que cabinas 0 centres de 
condicionan el cornunicacion. 
comportamiento del Grado de lnstruccion 20 consumidor. 

Ocupacion a la cual se 21 
dedica el encuestado 

Expectativas de precios Es la cantidad en bolivares La respuesta de los 13 
que las personas estarlan consumidores que 
dispuestas a pagar por un efectivamente aceptaron 
producto oservicio, o afirmaron que 
tomando en cuenta las cornprarlan el servicio. 
caracterfsticas y demanda 
del mismo. 

FUENTE: EL AUTOR 

- 24- 



CAPITULO IV 

ANALISIS DE LOS DATOS 

4.1 ANALISIS CUALIT ATIVO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO 

EI proceso de investigaci6n Exploratoria contempl6 la realizaci6n de un Focus 

Group con ocho personas que habitan en la Parroquia de Camaquan para determinar 

el grado de aceptaci6n, preferencia y habitos de compra en cuanto a los Centros de 
Comunicaciones., detallandose a continuacion las conclusiones observadas de este 
proceso, en cada una de las preguntas efectuadas por el moderador. 

Focus Group 

1. l.Conoce Ud. 10 que es un Centro de Comunicaciones? 

Todos los participantes de este grupo respondieron: que sl conocen 10 que es 

un Centro de Comunicaciones y concluyeron en la definicion: "es un local 

comercial donde se ofrecen servicios en telecomunicaciones, con buenas 

condiciones y comodidad". 

2. l.Ha visitado Ud. un Centro de Comunicaciones? 

EI grupo hizo enfasis, en que a pesar que la poblacion de Carnaquan no 
cuenta con un negocio que ofrezca todos los servicios en el area de las 
telecomunicaciones, en su mayoria han visitado un Centro de 

Comunicaciones en algunas ciudades que tienen cerca como San Fernando 
de Apure y Calabozo. 

3. l.Conoce Ud. los servicios y productos que se ofrecen en un Centro de 
Comunicaciones? 
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Coincidieron en que los servicios que se ofrecen son: Llamadas locales y 

nacionales, lIamadas a celulares, Internet y venta de accesorios, tarjetas de 

telefonos celulares, entre otros. 

4. l.Le gustaria que existiera en Carnaquan un Centro de Comunicaciones? l.Por 
que? 

T odos los entrevistados manifestaron la necesidad que existe en cuanto al 

establecimiento de un centro de Comunicaciones, ya que contribuye al 
desarrollo economico y social de la Poblacion. 

5. Que servicios considera Ud. que deben incluirse en un Centro de 
Comunicaciones aparte de los que ya conoce? 

Dentro de las apreciaciones del grupo se pudo notar que ellos consideran que 

se deben incluir servicios como venta de periodicos y golosinas, taquillas de 

paso para cancelar servicios publicos, venta de equipos celulares y Servicios 
de Encomienda. 

6. l.Donde considera Ud. que debe estar ubicado el Centro de Comunicaciones? 

Un negocio de este tipo debe estar ubicado en las adyacencias de la carretera 

nacional, para que 10 puedan utilizar no solo los habitantes de la comunidad, 

sino tarnbien aquellos que vengan de sitios cercanos de la poblacion y que se 
dirijan a otros pueblos y ciudades. 

7. l.Esta de acuerdo en que se ofrezcan en el centro de comunicaciones 
programas de capacitacion a los consumidores? 

Este proyecto de capacitacion en un Centro de Comunicaciones, es aceptado 

por todo el grupo. Ellos manifiestan que seria una alternativa fundamental 
para ser usuario y que permitiria desarrollar habilidades en esta area. 



Entrevista en profundidad 

A partir de esta tecnica se establece un encuentro entre el investigador y una 

persona que es quien brindara informacion, dirigidos hacia la comprension de las 

perspectivas que estos tienen respecto de sus vidas, experiencias 0 situaciones, tal y 

como las expresen en sus propias palabras. 

William G. Zikmund (1995), la define como" entrevista amplia y relativamente poco 

estructurada en la que el entrevistador formula preguntas y busca respuestas mas 

profundas" (p. 65). 

Las entrevistas en profundidad suelen complementarse con otras tecnicas y 

tienden a usarse para estudiar estilos de vida, motivaciones en la eleccion de 

productos y experiencias en el area comercial. 

Para este estudio se realizo una serie de entrevistas a profundidad con cuatro 

(04) expertos en el area para analizar las opiniones y actitudes sobre este concepto 

para el area rural, asi como tambien determinar aspectos tecnicos a considerar para 

el desarrollo de este negocio. 

Luego de informar brevemente al entrevistado acerca de los propositos de la 

entrevista en un lenguaje claro y sencillo, se realizaron ocho preguntas a los 

expertos en funcion de los objetivos establecidos. (Ver anexo N° 03) 
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4.2 ANALISIS CUANTIT ATIVO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO 

1. Cual de los siguientes artefactos 0 dispositivos posee Ud. 0 al menos tiene 

acceso en su hogar? 

Artefactos 0 dispositivos que poseen los encuestados 

100 
90 
80 
70 
60 
50 
40 
30 
20 
10 
o~~~~~~~------~~~~ 

1 
Artefactos • NINGUNO 0 

o TELEFONO NORMAl. 111 

• TELEFONO FIJO 75 

o TELEFONO INAl29 

o CELULAR 358 

• COtIPUTADORA 172 

o LAPTOP 0 

o FOTOCOPIADORAO 

Sequn los resultados de la muestra tomada, un 96% de las personas 
encuestadas poseen en su hogar un telefono celular, el 46% un computador y el 

30% un telefono normal. Resaltando el hecho de que ninguno de ellos posee 
fotocopiadoras, fax, laptop, entre otros. 
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2. Cuando fue la ultima vez que utilize ? (Los artefactos men cion ados en la 

pregunta anterior) 

0% 

o HOY 

D2A3 DIAS 

01 SEMANA 

.DE 1 SEMANA 

100% 

Entre las personas encuestadas, quienes poseen en sus hogares artefactos, 
se encontro que el 100 % utiliza el telefono celular, la computadora y el telefono 
normal todos los dlas, representando esto un alto porcentaje en la frecuencia de uso 
de estas herramientas. 
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3. iCuales de las siguientes actividades ha realizado Ud. en este ultimo mes y por 10 

menos una vez? 

ACTIVIDADES REALIZADAS POR EL ENCUESTADO 

visitado y 
usado un 

Cybert Cafe 

Llamada 
telef6nica 
Nacional 

ACTlVIDADES 

Operaci6n 
en un Centro 
de Com un. 

Entre las actividades realizadas por los encuestados, al menos en este ultimo 

mes, en el area de telecomunicaciones, se destacan: 86% respondieron haber 

realizado alguna lIamada en un Centro de Uamadas Telefonicas, 82% Ha hecho una 

lIamada telefonica a otra ciudad de Venezuela y 74% ha realizado alguna operacion 

en un Centro de Comunicaciones. 
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4. l,Podria definir en sus propias palabras, que significa para Ud., un Centro de 

Comunicaciones? 

Definicion de un Centro de Comunicaciones 

o Lugar Para 
Comunicarse 

• Empresa que 
presta un 
Servicio 

Del 26% de la muestra que no visitaron un Centro de Comunicaciones, al 

menos en este ultimo mes (97 personas), el 86% de ellos definen este concepto 

como un "Iugar para comunicarse con las personas" y el 14% restante como una 
"Empresa que presta un servicio de telecomunicaciones para beneficio de la 
Poblaci6n". De 10 anteriormente se deduce, que a pesar de no haber utilizado 0 

accedido a un Centro de Comunicaciones, tienen claro 10 que representa una 
negocio de este tipo para la poblaci6n en general. 
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5. Pod ria decir en sus propias palabras por que usted no ha utilizado los servicios 

de un Centro de Comunicaciones al menos en este ultimo mes? 

Razones por las cuales no se utiliz6 un Centro de Comunicaciones 

o Raz6n N" 1 

• Raz6n N" 2 

o Raz6n N" 3 

EI 26% de la muestra manifest6 no utilizar los Centro de Comunicaciones al 

menos este ultimo mes, por las siguientes razones que se agruparon por su similitud. 
En primer lugar con 58,76% se encuentra la raz6n nO 2 "realiz6 las lIamadas por su 
telefono celular", en segundo lugar con 25,77% "Los establecimientos comerciales 

que existen en Carnaquan no poseen los servicios requeridos", y por ultimo la raz6n 

N° 3 con 15,46% "el negocio de este tipo que existe en la comunidad queda muy 
retirado del casco central". 

- 32 - 



6. (.Cuales son los distintos tipos de Servicios que tiene un Centro de 
Comunicaciones? 

SERVICIOS QUE OFRECE UN CENTRO DE 
COMUNICACIONES MENCIONADOS POR LOS [] Uamadas Locales 276 

ENCUESTADOS 
• Uamadas a Tit. Moviles 

o Uamadas LON 276 

80 
70 
60 
50 
40 
30 
20 
10 
o -t-~~~::::!:::~~~~~~-------~_jo Otros 0 

o Uamadas LOI 276 

• Internet 276 

-------------1. Envio y Recepcion de Fax 
276 

___________ ----1. Recargas virtuales 0 
o 

1 

SERVICIOS .NINGUNO 0 

EI total de las 276 personas encuestadas que han realizado alguna operacion en 

un Centro de Comunicaciones, mencionaron los servicios basicos que se ofrecen en 

dicho centro, tales como: lIamadas locales, lIamadas a telefonos moviles, lIamadas 
larga distancia nacional (LON), lIamadas a larga distancia internacional (LOI), 
Internet y envios y recepcion de fax. 
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7. Sabia Ud. que un Centro de Comunicaciones ofrece los siguientes servicios ..... ? 

SERVICIOS QUE OFRECE UN CENTRO DE COMUNICACIONES 
NO MENCIONADOS POR LOS ENCUESTADOS 

o Recargas llirtuales 0 fisicas 
276 

• Taquilla de Paso 276 

o Serllicios de Encomienda 
276 

100 o Venta de Equipos Y 
consumibles de 
computaci6n 276 

• Cursos Varios 276 
80 

60 o Serllicios de Fotocopias 
-----------1 276 

40 

20 
• Ventas de Articulos Bas 

------------1 de Oficina, Refrescos, 
Peri6dicos 276 

1 

SERVICIOS 

de Oficina, Refrescos, 
Peri6dicos 276 

• Ventas de Articulos 
de Oficina, Refrescos, 
Peri6dicos 276 

Se Ie mencion6 a todos los encuestados los servicios complementarios que 

ofrece un Centro de Comunicaciones, no mencionados por ellos en la pregunta N° 
6, tales como: recargas virtuales 0 flsicas, venta de peri6dicos y revistas, entre 

otros. Esto con la finalidad de dar a conocer los servicios adicionales que se 
ofrecen y de reforzar el concepto de oficina virtual con el que actualmente se 

promueven los Centres de Comunicaciones 
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8. l.Cuales de esos servicios diria Ud. que ha usado alguna vez? 

SERVICIOS QUE HAN USADO LOS ENCUESTADu~----------, 
"ALGUNA VEZ" 0 Llamadas locales 328 

100 
80 
60 
40 
20 
o 

• Llamadas a telefonos 
MOlo1les 280 

o Llamadas LON 227 

o Llamadas LOl41 

• Recargas Virtuales 0 
Fisicas 0 

o Internet 235 

• Envios y recepcion de fax 
134 

oOtros 0 

• Ninguno 

Dentro de los servicios que la poblaci6n encuestada ha usado "alguna vez" en 
un Centro de Comunicaciones, se ubic6 como primera opci6n las lIamadas locales 
con un 87,94 %, seguido de lIamadas a telefonos m6viles con un 75,07% e Internet 

con un 63%. Estos servicios basicos de las telecomunicaciones mencionados por los 
encuestados, son los elementos c1aves que se consideran para iniciar las 

operaciones de un Centro de Comunicaciones. 

1 

SERVICIOS 
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9. l,Cuales de esos servicios diria Ud. que ha usado en el ultimo mes? 

SERVICIOS USADOS POR LOS ENCUESTADOS ,-------------, 
EN EL ULTIMO MES 0 Llamadas locales 360 

100 
80 
60 
40 
20 
o ~~==~~~-----~ 

• Llarnadas a telefonos 
MOviles 345 

o Llarnadas LON 200 

o l.lamadas LOl39 

• Recargas Virtuales 0 

Fisicas 0 

o Internet 250 

__ --------1 • Envios y recepcion de fax 
125 

1 

SERVICIOS 

o Otros 0 

• Ninguno 

Coincidiendo con el resultado de la pregunta anterior los servicios que mas se 

han usado en el ultimo mes son en primer lugar lIamadas locales con 96.51 %, 

seguido de lIamadas a telefonos m6viles con 92,49% e Internet con 67,02%. 

- 36 - 



10. De tener oportunidad de visitar un centro de comunicaciones, digamos en un 

futuro cercano, GCuales de los siguientes servicios considerarla Ud. que sedan 

deseables que existiesen en ese sitio? 

PREFERENCIAS POR SERVICIOS o SeNcio de Fotocopias 360 

COMPLEMENTARIOS 
• Venta de articulos de 
Oficina 355 

o Venta Consumibles de 
Computaci6n 340 

o servcios de Encomiendas 
150 

• Venta de Care y Refrescos 
123 100 /1"'" ~ 

80 v o Venta de Peri6dicos y 
V 

,c:. Reloistas 250 
60 

=- 40 v .Otros 0 

20 v 
0 I.iiE:7 - .- 

o NINguno 0 
1 

SERVICIOS 

De los servicios que pueden ser ofrecidos en los Centros de Comunicaciones, 

sequn las preferencias de la muestra encuestada, se encontro en primer lugar a 

servicio de fotocopias con un 96,59%, en segundo lugar venta de artlculos de 

oficina con un 95,17% Y en tercer terrnino venta de consumibles de cornputacion 

con 91,15%. 
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11. iDe existir 0 abrir prontamente un centro de comunicaciones en Carnaquan, 

d6nde 0 en cual sitio diria Ud. que se pudiera abrir ese tipo de local? 

(Respuesta Esponmnea) 

Lugar 0 zona considera usted ideal para establecer un Centro de 
Comunicaciones 

o En el casco Central 

• En los alrededores de la carretera 
nacional 

o Otres sectores de la poblacion 

o Le es indiferente 

87% 

De la qrafica se deduce que el sitio preferido expresado espontaneamente por 
los encuestados para abrir un centro de comunicaciones es el Casco Central de 

Carnaquan con el 87%, seguido de los alrededores de la carretera nacional con 
11%. 
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12. {_,Cual diria que es el sitio mas conveniente para abrir un Centro de 

Comunicaciones en Carnaquan? 

SITIO MAs CONVENIENTE PARA ABRIR UN CENTRO DE 
COMUNICACIONES 

CAMAGuAN 

o En las adyacencias de la carretera 
nacional 

• En los alrededores de la escuela 

o Dentro 0 cercano al ambulatorio 

o Ninguno de estes 

Coincidiendo con el resultado de la pregunta anterior, la preferencia de la 
muestra encuestada, en cuanto al sitio mas conveniente para abrir un centro de 

comunicaciones es: en primer lugar, los alrededores de la escuela con 52,01 %, 

seguido en los alrededores de la carretera nacional con 44,24% y en tercer termino 
dentro 0 cercano al ambulatorio con 11,8% 
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13. ilndependientemente de las dos preguntas anteriores acerca del sitio mas 

conveniente, cuan de acuerdo esta Ud. con que se abra pronto un Centro de 

Comunicaciones en Carnaquan? 

EXISTENCIA DE UN CENTRO DE COMUNICACIONES EN CAMAGUAN 

0,80% IJ Muy de acuerdo 

• Algo de acuerdo 

o ni de acuerdo ni en desacuerdo 

o NSfNR 

97,86% 

Como se puede observar en la qrafica el 97,86% de los encuestados 
respondio estar "Muy de Acuerdo" con que pronto se abra un Centro de 

Comunicaciones en Camaquan, el 1,3% manifesto estar "algo de acuerdo" y el 0,8% 

restante respondio "ni de acuerdo ni en desacuerdo". Esto indica un alto porcentaje 

de aceptacion de la propuesta de investiqacion y significativo el hecho de que 
ninguno de los encuestados respondiera estar en desacuerdo. 
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14. l,En sus propias palabras, por que dice que esta (Muy de Acuerdo). 

Razones por la que se esta Muy de Acuerdo 

o Carencia de un CC en Carnaquan 

• Facilita la Comtnicacion con amigos 
y familiares 

o Contribuye con el desarrollo eoucatbo 
de la poblacion 

o NS/NR 

84,45% 

Como se puede observar en el qrafico, con base en las respuestas similares 
de los encuestados, y en el 98% de los que respondieron estar Muy de acuerdo en 

abrir un Centro de Comunicaciones, se definieron 3 respuestas muy concretas. En 

primer lugar el porque existe carencia de un centro de comunicaciones que ofrezca 
en un mismo sitio todos los servicios en telecomunicaciones (84,5%), en segundo 

terrnino facilita la cornunicacion con amigos y familiares (12,06%) y en tercer lugar 
porque un centro de comunicaciones contribuiria con el desarrollo educativo de la 
comunidad (3,49%). 
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15. {,En el caso de instalar un Centro de Comunicaciones en Carnaquan cual de las 

siguientes afirmaciones diria Ud. que definen mejor su intencion de utilizar este 

tipo de local? 

Intencion de utilizar un Centro de 
Comunicaciones 

• Dcfinitivamcntc no 10 utllizarla 0,00% 0,00% 

O.OO%~1,34% • Probablemente no 10 tuilizaria 

• No sabe si 10 utilizaria 0 no 

Definitivamentc si 10 utilizaria 

Probablcmente si 10 uilizaria 

En relacion con la pregunta anterior, como se puede observar en el qrafico el 98,66% 

de la poblacion encuestada respondio que "Oefinitivamente sl utilizaria" un Centro de 

Comunicaciones, 10 que nos indica un alto grado de aceptacion de este concepto y 

nos demuestra la necesidad presente en la poblacion de contar con un 
establecimiento que Ie permita comunicarse y acceder a la informacion. 
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16. l.,Con cuanta frecuencia diria Ud. que podria usar ese Centro de 

Comunicaciones, al menos en un principio? 

Frecuencia de uso de un Centro de Comunicaciones 

11.80% 36.19% 

o Diariamente 

• Semanalmente 

oQuincenalmente 

52.01% 

Como se observa en el qrafico, 52,01 % de la poblacion encuestada indica que 

pod ria usar un centro de comunicaciones, al menos en un principio con una 

frecuencia semanal (una vez a la semana), seguido de un 36,19% de frecuencia de 

uso diario y un 11,30% de frecuencia quincenal. Lo que representa un alto porcentaje 

en la frecuencia de uso de este tipo de comercio. 
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17. De los servicios que ya conoce 0 hemos mencionados y que ofrecen los Centros 

de Comunicaciones, {,Cual diria que seria el que usa ria con mayor 
frecuencia cual en segundo lugar y cual en el tercer lugar? 

Frecuencia de Uso de los Servicios 

Llamadas locales Intemet Llamadas Nacional 

Sequn la muestra encuestada los tres (3) principales servicios que usa ria con 

mayor frecuencia y ordenando en forma descendente son: en primer lugar las 

lIamadas locales con 84,40%, en segundo lugar Internet con 80% y en tercer lugar 
lIamadas nacionales con 55%. Estos servicios son considerados claves para abrir un 

Centro de Comunicaciones. 
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18. iPodria Ud. decir en que orden se encuentran sus ingresos familiares 

mensuales? 

INGRESO FAMILIAR 

o Menos de 1.000 BsF 
.1.001 a 3.000 BsF 
03.001 a 4.500 BsF 

De acuerdo con la qrafica el 52% de las personas encuestada se ubican 

dentro de un nivel de ingreso familiar entre 1.000 y 3.000 BsF seguido con un 44% 
con ingresos menores de 1.000 BsF y finalmente con 4% ingresos que van desde 
3.001 a 4.500 BsF. Sequn el criterio utilizado por la empresa Datanalisis, tomando 

los resultados de los porcentajes mas altos, la poblacion encuestada se ubica en los 
estratos E y D/C. EI ingreso es la variable importante en el poder de compra de los 

encuestados, en el III Encuesta de Presupuesto Familiar" realizado por el BCV _INE 

(Julio 2007), se establece que en las ciudades pequetias (entre 5.000 y 50.000 
habitantes) las familias venezolanas destinan el 2,5% de sus ingresos mensuales 

en comunicaciones. 
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19. l,Podria Ud. indicarnos su edad? 

EDAD DE LOS ENCUESTADOS 

.23% 

o Menos de 15 arios .15 a 18 arios 
• 36 a 45 arios 0 46 a 55 arios 

019 a 25 arios 
.56 a 65 arios 

o26a 35 arios 
066 arios en adelante 

En la qrafica se puede observar que la edad de las personas encuestadas se 

encuentra representada de la siguiente manera: un 34% a la edad comprendida entre 

26 y 35 alios, 23% a la edad comprendida entre 36 a 45 alios y el 16% a la edad 
comprendida entre 46 a 55 alios. 
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20. l,Podria Ud. indicarnos su Grado de Instrucci6n? 

GRADO DE INSTRUCCION 

021,98% 

08,04% 17,96% 

~ ~2.~~ ~ 

o Sin escolaridad/Primaria incompleta • Primaria completa/Secundaria Incompleta 
o Secundaria Cornpleta/Tecnica Incompleta 0 Tecnica Completa/Superior Incompleta 
• Superior Completa 
• NS/NR 

o Postgrado/Maestria/Doctorado 

EI 31,90% de la poblaci6n encuestada ha alcanzado un nivel de educaci6n 

Superior Completa, el 21,98% se encuentra entre Secundaria completa y tecnica 
incompleta y el 20,11 entre tecnica completa y superior incompleta. 
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21. l,Podria Ud. Indicarnos su profesion u oficio? 

Profesi6n u Oficio 

.1,34% 00,00% 09,92% 

047,45% 

.27,88% 

.0,54% 08,85% 

oAma de Casa 
.Vendedor 

• Estudiante 
o Profesional 

o Comerciante 
• Gerente/director 

o Productor IGanadero 
o NS/NR 

Sequn el estudio realizado, el 47,45% de la muestra explicitamente es 
profesional, el 27,88% Estudiantes y el 9,92% Ama de Casa. Por medio de la 

observacion se pudo constatar que la mayoria de estos profesionales trabajan en el 

area de la educacion y en actividades agricolas. Por 10 que se deduce que existe en 
este sector de la poblacion, la necesidad de comunicarse y acceder a una 
informacion de manera rapida y oportuna que contribuya a su crecimiento personal 

y econornico. 
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4.3 PLANEAMIENTO ESTRA TEGICO. 

Se realiza el plan para presentar este proyecto de Instalar un Centro de 

Comunicaciones en la poblacion de Camaquan Edo. Guarico, a los posibles 

inversionistas interesados, que en nuestro caso tambien forman parte de la 

comunidad. 

Se presenta un Diaqnostico de la situacion: se determinan cuales seran 

nuestras fortalezas, debilidades, y las posibles oportunidades y amenazas (DOFA), 

que se puedan presentar, para saber en que situacion competitiva va a estar con la 

aplicacion del proyecto y su entorno para lograr tener una vision de un problema real. 

En ese sentido, Carlos Saravena (2001) define la Matriz DOFA "como una 

estructura conceptual para un anal isis sistematico que facilita la adecuacion de las 

amenazas y oportunidades externas con las fortalezas y debilidades internas de la 

empresa" (p 38). 

Por 10 antes expuesto se puede afirmar que la Matriz DOFA es un pilar 
fundamental en la planiflcacion estrateqica para tener una mejor orientacion en el 

momenta de plasmar sus objetivos y planes de accion, para que estos sean 10 mas 
cercano a la realidad de la empresa que se quiere iniciar. A continuacion se presenta 

la Matriz DOFA de acuerdo ala realizacion de este estudio de mercado: 
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CUADRO N° 2 
Analisis DOFA Centro de Comunicaciones 

O~ortunidades Amenazas 

CENTRO DE COMUNICACIONES 
CAMAGUAN. 

Fortalezas 

1. Desarrollo de la tecnoloqla: 
1.1.Colocaci6n de nuevos Servicios y 
productos 
2. Recursos humanos calificados 
3. Primera opci6n en el area de las 
Telecomunicaciones en la poblaci6n 

1. Competidores: 

1.1. Ingreso de nuevos competidores 

2. Perdlda de mercado. 

Estrategias FO Estrategias FA 
1. Ofrecer una buena relaci6n precio­ 
Beneficio 
2. Especializaci6n del personal 
3. Disponibilidad de las principales 
empresas en telecomunicaciones en 
apoyar los Centres de Comunicaciones en 
las zonas menos pobladas 

1. Desarrollo de nuevos servicios y productos. 
(sequn especificaciones de clientes). 

2. Desarrollo de programas de Capacitaci6n 
en Informatica a los clientes 

1. Implementar programas de 
atenci6n al publico. 

2. Establecer horarios especiales de 
atenci6n al cliente 
3. Fortalecer las estrategias de mercadeo. 
4. Estudio de mercado, para cubrir las 
expectativas de futuros clientes. 

Debilidades Estrategias DO Estrategias DA 
1. Ser una nueva empresa en la 
poblaci6n. 
2. Problemas con la energfa electrica. 

1. Ampliar el desarrollo tecnol6gico. 1. Establecer convenios con mayoristas. 
2. Crear la cultura de adaptaci6n a las mejoras 12. Promover el desarrollo de recursos 
3. Desarrollar programas de capacitaci6n. humanos. 
4. Solicitar asesorla a empresas especializa - 13. Desarrollar un plan de mercadeo para 
das en sistemas. captar clientes: 

3.1 Ofrecer descuentos, promociones 
3.2 Establecer horarios especiales de 
atenci6n 
4. Soluciones integrales a los problemas 
de suministro de energfa electrlca, a traves de 
una planta. 

FUENTE: EL AUTOR (2010) 
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CONCLUSIONES. 

Oesde el punto de vista social, los Centres de Comunicaciones se han 

convertido en los ultimos tiempos en una de las herramientas en el area de las 

telecomunicaciones, que Ie permiten a las comunidades rurales alcanzar el desarrollo 

educativo y humano. En 10 econornico representan una oportunidad de negocio donde 

invertir, sobre todo a aquellos habitantes de la misma poblacion interesados en este 

tipo de empresa. 

En base al estudio y analisis para la instalacion de un Centro de Comunicaciones 
en Carnaquan Estado Guarico, se concluye 10 siguiente: 

• EI 100% de la muestra indico conocer Centro de Comunicaciones al igual que 
los servicios basicos que estos prestan, y el 76% de estos ha realizado alguna 
operacion, por 10 menos en el ultimo mes, en un establecimiento de este tipo. 

• Oentro de los servicios que el usuario ha usado en el ultimo mes se ubico como 
primera opcion las Llamadas Locales con 96,57% seguido de Llamadas a 

Telefonos Moviles e Internet con 92,49% y 67,02% respectivamente. 

• EI Centro de Comunicaciones cuenta con la aceptacion de la poblacion de 
Camaquan, 10 cual se ve reflejado en los resultados obtenidos: 98,66% de las 

personas respondi6 que "definitivamente sf utilizarfa un Centro de 

Comunicaciones" . 

• Los Servicios Complementarios, sequn las preferencias de los encuestados, los 
mas solicitados son Servicios de Fotocopias con 96,59%, Venta de artfculos de 

oficinas con 95,17% y en tercer lugar consumibles de computacion con 91,15%. 

• EI lugar preferido para la ubicaci6n del Centro de Comunicaciones, es en los 
alrededores de la escuela. 

• EI analisis arroj6 el siguiente perfil de los encuestados: personas j6venes 0 en 
periodo de formaci6n en su mayorfa con educaci6n superior completa y las 

edades que mas predominaron oscilaban entre los 26 y 45 anos, 
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• Esta inversion perrnitira crear 03 empleos directos y 10 indirectos asociados a 
los proveedores. 

• Para los expertos entrevistados en este trabajo la posibilidad de tener acceso a 

las comunicaciones al acudir a un centro de comunicaciones y cancelar a 

precios solidarios por el servicio, Ie perrnitira a los ciudadanos de la poblacion 

de Carnaquan, obtener informacion y comunicacion para estudios y participar 

en planes de capacitacion, entre muchos otros beneficios directos. 

• Se puede afirmar que el proyecto de estudio de mercado para instalar un Centro 
de Comunicaciones en la poblacion de Carnaquan Edo. Guarico, proporcionara 
una contribucion al desarrollo social de la region, puesto que podria responder 

de una manera efectiva a la demanda de servicios en la actualidad insatisfecha 
y tambien generara un importante numero de empleos directos e indirectos, con 

mana de obra local, conocedores de las bondades de estos servicios. 
Colaborando de esta manera, con los planes del Gobierno Nacional sobre 

inversion, produccion y empleo en las comunidades venezolanas. 



RECOMENDACIONES. 

Las recomendaciones que surgen luego del anal isis descriptivo del estudio de 

mercado para instalar un Centro de Comunicaciones en la poblacion de Carnaquan, 

Edo. Guarico, se especifican a continuacion: 

• Se pod ria concebir el Centro de Comunicaciones a ser instalado en la poblacion 
como algo mas que la prestacion de servicios de telefonia, sino orientado a la 

satisfaccion integral de las necesidades de la poblacion en estudio, entre las que 
se tienen sequn los requerimientos, cursos de Capacltacion en el area de 
Cornputacion. 

• Calidad en atencion al usuario y que tengan horarios extendidos que permitan 
un uso intenso de la computadora y de los otros servicios que se ofreceran 
como internet, recepcion y envio de fax, entre otros. 

• Mantener niveles de precios accesibles al segmento del mercado determinado, 
la mayor parte de la poblacion corresponde a los segmentos 0 y E, 10 que es 

igual a ingresos percibidos mensualmente entre 1000 Y 2000 Bolivares. 

• Utilizar estrategias de prornocion para aumentar las ventas a traves de 
descuentos. 

• Centro de Comunicaciones como herramientas de formacion, capacitacion y 

adiestramiento del recurso humano, con el proposito de crear una ventaja 
competitiva. 

• Aprovechar el sistema de franquicia que otorgan algunas empresas privadas 0 
del estado, con los Centro de Comunicaciones, donde los pequenos 

inversionistas naturales 0 juridicos obtienen un tipo especial de licencia, en la 

que dichas empresas les entrega equipos, una marca registrada, materiales y 
lineamientos administrativos. 
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ANEXOS 



Republica Bolivariano de Venezuela 

I CAPitAL I Caracos 
I DIVISION POunco nRRlTOIHALIEstodos (23), Municipios (335), 
Distrito Capitol {1} y Dependencies Federales (311 islas) 
I DtSTtJlua6N DE LA ItOlLACION 193% Urbano - 7% Rural 
IHAII.ANlI. I 24.390.000 (ana 2000) 
IDlN~DAI> DI LA P08LACl6N126.61 Hob / Km2 
j IIL1010N 192% (0161ico - 8% 0lr05 

CATAlOGO DEL 

Patrlmonl. 
Cultural 

Venezolano 

.- I 

"'~ 

ANZOATtOO 

ISUPlR"CIlI 1.164 km2 
IIIOIONO(OORAFICAllos llanos 
1a.IMAI Tropicoiliuvioso 
I HAaI1ANTlsl 18.041 I (CONOMiA I Actividad ogropecuoria, 
destoca el cultivo de mcfz, yuca y orroz 
I ' •• 'OQUIAS I Comagu6n, Puerto Mirando y Uveritc 

Municipio Froncisco 
de Mirando 

MUNICIPIOS DEL ESTADO GUARICO 

Municipio San Geronimo 
de Guoyobol 

ESTADO BARINAS 

ESTADO APURE 

MUNICIPIO , 
CAMAGUAN 

.. """'" 
~-~ 

COJEDfS 

Infarmaci6n general del municipio 



ANEXO N° 2 

N° ----- 
Proyecto CCCAM-07 -2010 

EI cuestionario que se presenta a continuacion esta diseriado con fines 
acadernicos y su objetivo es conocer su opinion ace rca de los Centres de 
Comunicaciones y de los servicios que alii se ofrecen. Mucho Ie agradecemos 
de antemano su cooperacion y en ese sentido Ie decimos que la duraci6n de 
las preguntas es bastante breve, asi que no Ie quitaremos mucho tiempo y la 
informacion que nos suministre nos seria muy util y de interes. Si esta listo(a), 
comenzaremos. 

1. Bien, 10 primero que Ie preguntaremos es cual de los siguientes 
artefactos 0 dispositivos posee Ud. 0 al rnenos tiene acceso en su hogar. 
(Preguntar por cad a uno de la lista de P1 y hacer un circulo en 
aquellos numeros de los aparatos que si posea) 

2. (_Cuando fue la ultima vez que utilize (Preguntar por cada uno 
de los mencionados en p1 y anotar respuesta en la linea 
correspondiente bajo P2.)? 

P2 

HOY AYER HACE HACE NS/NR 
HACE2 UNA MAS DE 

P1 
A3 SEMANA 1 

Artefactos DIAS SEMANA 
Telefono normal 0 Tradicional 1 1 2 3 4 5 9 
Telefono Fijo 2 1 2 3 4 5 9 
Telefono lnalamortco 3 1 2 3 4 5 9 
Celular 4 1 2 3 4 5 9 
Computadora Personal 5 1 2 3 4 5 9 
Laptop 6 1 2 3 4 5 9 
Fax/Fax MODEM 7 1 2 3 4 5 9 
Fotocopiadora 8 1 2 3 4 5 9 
Ninguno de estes 9 



3. Cuales de las siguientes actividades ha realizado Ud. digamos en este 
ultimo mes y por 10 menos una vez? (Marque todas las que indique el 
entrevistado ). 

P3 
Ha visitado y usado los servicios de un Cyber Cafe 
Ha realizado alguna lIamada en Centro de Llamadas Telef6nica 
Ha Hecho una lIamada telef6nica a otra ciudad de Venezuela 
Ha hecho una lIamada telef6nica al exterior del Pais 
Ha realizado alguna operaci6n en un Centro de Comunicaciones 
Ninguna de estas 

NOTA: SI MENCIONA CENTRO DE COMUNICACIONES SAL TAR A P6. 

4. {_Hablando de Centro de Comunicaciones me podrfa decir en sus 
propias palabras que es para Ud. un Centro de Comunicaciones? 

5. Me podrfa decir en sus propias palabras por que no ha utilizado los 
servicios de un Centro de Comunicaciones al menos en este ultimo 
mes? 

NOTA: SALTARA P7 

s. {_ Cuales son los distintos tipos de servicios que tiene un centro de 
comunicaciones? (Anotar en PS todas las que diga espontaneamente 
el entrevistado - Esta pregunta se hace a quienes si respondieron 
"5" en P3.) 



P8 P9 
Uamadas Locales 1 1 
Uamadas a Telefonos M6viles 2 2 
Uamadas a LON 3 3 
Uamadas a LOI 4 4 
Recargas Virtuales 0 Fisicas 5 
Internet 6 6 
Envios y Recepci6n de Fax 7 7 
Otros No Mencionados aqui 
lE5PECIFIQUE) 
Ninguno 9 

7. Sabia Ud. que un centro de comunicaciones ofrece los siguientes 
services ? (Preguntar por las que no menclono 
espontimeamente en P6 y anotar bajo P7). 

P6 P7 
Uamadas Locales 1 1 
Uamadas a Telefonos M6viles 2 2 
Uamadas a LON 3 3 
Uamadas a LOI 4 4 
Recargas Virtuales 0 Fisicas 5 
Internet 6 6 
Envios y Recepci6n de Fax 7 7 
Otros No Mencionados aqui 
(E5PECIFIQUE) 8 
Ninguno 9 

51 EL ENTREVI5TADO DlJO "5" EN P3 CONTINUAR. 51 NO, 5ALTAR A P10. 

8. (_Cuales de las siguientes actividades ha realizado Ud. digamos en este 
ultimo mes y por 10 menos una vez? (Anotar bajo P8) 

9.(_Cuales de esos en el ultimo mes? (Anotar bajo P9) 

10 De tener oportunidad de visitar un Centro de Comunicaciones, digamos 

en un futuro cercano, (_Cual de los siguientes servicios que Ie voy a leer 

consideraria Ud. que sedan tambien deseables que existiesen en ese 

sitio? (Anote todos los que indique el entrevistado) 



2 
Servicios de Fotoco ias 
Venta de Articulos de Oficina 

P10 

Venta de Consumibles de 
Com utaci6n 3 
Servicios de Encomienda 

5 Ventas de Cafe Refrescos 
4 

Ventas de Peri6dicos y 
Revistas 6 

9 

11.l..De existir 0 abrir prontamente un Centro de Comunicaciones en 

Carnaquan, d6nde 0 en cual sitio dirla Ud. que se pudiera abrir ese tipo de 
local? _ 

(Respuesta Espontimea) 

12. l.. Y de estos que Ie voy a mencionar cual dirla que es el sitio mas 

conveniente para abrir un centro de Comunicaciones en Carnaquan? 

En las ad acencias de la carretera nacional (Aprox .en el km 5) 
En los alrededores de la escuela 2 
Dentro 0 cercano al ambulatorio 3 
Nin uno de estes 4 
N~NR 9 

13.l..1 ndependientemente de las dos preguntas anteriores ace rca del sitio mas 

conveniente, cuan de acuerdo esta Ud. con que se abra pronto un Centro 

de Comunicaciones en Camaguan? (Lea opciones de la 1 a la 5) 

Ni de Acuerdo Ni en Desacuerdo, Indiferente 

NS/NR 

P13 

2 

3 
4 
5 

9 

P12 

SALTE A P15 

SALTE A P15 



14 iEn sus propias palabras, por que dice que esta ..... (Mencione 

respuesta a P13) 

15 iEn el caso de instalar un Centre de Comunicaciones en Carnaquan, 

Cual de las siguientes afirmaciones dirfa Ud. que definen mejor su 

intenci6n de utilizar ese tipo de local? (Mencione opciones de la 1 a 

la 5) 

Definitivamente no 10 Utilizaria 
P15 

Probablemente no 10 Utilizaria 2 SAL TE A DATOS 
f-N-o-s-a-b-e-s-i -lo-U-t-ili-za-r-ia-o-n-o--+----3-----1 DEMOGRAFICOS 

Definitivamente si 10 Utilizaria 4 
Probablemente Si 10 Utilizaria 5 

SAL TE A DATOS 
9 DEMOGRAFICOS 

16 iCon cuanta frecuencia dirla Ud. que podrla usar ese centro de 

comunicaciones, al men os en un principio? 

Diariamente 
P16 

Semanalmente 

5 

2 
3 
4 

17 De los servicios que ya conoce 0 hemos mencionado y que ofrecen los 

Centres de Comunicaciones, iCual dirfa que serta el que usarla con 

6 
9 



P19 
Menos de 15 alios 1 
15 a 18 alios 2 
19 a 25 alios 3 
26 a 35 alios 4 
36 a 45 alios 5 
46 a 55 alios 6 
56 a 65 alios 7 
66 alios en adelante 8 

mayor frecuencia ..... cual en segundo lugar y cual en el tercer lugar? 

(Anote una sola opclon en cada columna). 

1er Lugar 2do Lugar 3er Lugar 
Uamadas Locales 1 1 1 
Uamadas a Telefonos M6viles 2 2 2 
Uamadas a LON 3 3 3 
Uamadas a LOI 4 4 4 
Recargas Virtu ales 0 Fisicas 5 5 5 
Internet 6 6 6 
Envios y Recepci6n de Fax 7 7 7 
Otros no mencionados aqul 

_(_EspecifJg_uEtl: 
NS/NR 9 9 9 

18 ~Podrfa Ud. decirnos en que orden se encuentran sus ingresos 

familiares mensuales? 

P18 
Menos de 1.000 BsF 1 
1.001 a 3.000 BsF 2 
3.001 a 4.500 BsF 3 
4.501 a 6.000 BsF 4 
6.001 a 7.500 BsF 5 
7.501 a 10.000 BsF 6 
10.000 a 11.000 BsF 7 
11.001 BsF en adelante 8 
NS/NR 9 

19 ~Podrfa Ud. indicarnos su edad? 



20 l.Podria Indicarnos su grado de instruccion? 

P20 
Sin escolaridad/Primaria 
incom leta 
Prima ria completa/Secundaria 
Incom leta 
Secunda ria Cornpleta/Tecnica 
Incom leta 

2 

3 

4 
5 

NS/NR 

21 l.Podria indicarnos su profesion u oficio? 

6 
9 

Ama de Casa 

Comerciante 

P21 

Estudiante 2 

Productor/Ganadero 
Vendedor 
Profesional 

3 
4 
5 
6 

NS/NR 
Gerente/director 7 

9 



ANEXO N°3 
Entevista a Expertos 

Predo Jose Torres. TSU en Marilu Cuevas. Economista, 

Preguntas Formuladasl Expertos Eduardo GonzAlez - Consultor Gerenclal Informatica. Dueno de un local Jose Antonio Hernandez - Llc. En Admlnistracl6n Especlallsta en Admlnlstracl6n de 

Entrevlstados especlalista en PyME's que ofrece servlclos de Internet en de la Unlvensidad de Michigan, Especlallsta en Empresas. Duena de un Centro de Conclusl6n 
Mercadeo de la UCAB Comunicaclones en el Edo. CamaguAn. Edo GuArfco (+ 8 anos) Barfnas. 

EI factor mas importante que justifica la La instalaci6n de un Centro de 
creaci6n de un Centro de Comunicaciones, La apertura de un Centro de EI mercado a considerar se puede definir como un Comunicaciones en este tipo de Los expertos consideran que la Instalaci6n de 

~Cual es su opini6n aceres de la desde el punto de vista comercial Comunicaciones en la poblaci6n espacro , Sin loceltzacion de n8gocl05 en determinable comunidad, proveera los servrcros de un Centro de Comunicaci6n en la poblaci6n de 
definitivamente es el margen de ganancia. Camaguan del Estado Guarico viene tetecornunicaciones a todos los Carnaquan Estado Guarico, Ie facilitara alos instalaci6n de un Centro de Sin embargo se podria concebir este a representar un importante logro radio de esfera (espacio) para satisfacer demandas de pobladores, en especial, a los habitantes comunicarse e informarse con otros Comunicaciones en la poblaci6n de concepto, como algo mas que la prestaci6n para la poblaci6n que tiene muy servicios y productos (oferta) a una cantidad de estudiantes y profesionales. EI tener sectores, familia res y amigos, a traves de los Camaguan Edo. Guarico? de un servicio de telefonia, sino orientado a poca disponibilidad en cuanto a consumidores (mercado).y que representa una aceeso a la comunicaci6n permite servicios en telecomunicaciones como internet 

la satisfacci6n integral de las necesidadesdel herramientas de comunicaci6n. Oportunidad en general de establecer un negocio muchas oportunidades a nivel o Ilamadas telef6nicas. 
mercado potencial en estudio. educativo y comercial 

Pertll Social: Nivel de cultura y Educaci6n media, EI perfil en la Poblaci6n es de familias de las Familias nivel social medio- bajo, de con costumbres de bajo consumo y pertinencia social. ~Cual considera usted el perfil C y D+ - Jovenes entre 15 y 30 anos edad aprox entre 15-50 anos, Pertll Econ6mico: Familias ingresos inferiores a 5 Profesional Joven,estudiantes y clases Media y baja - Alta, que en su mayoria 
sociodemografico de los posibles estudiantes de bachillerato- Universitarios y estudiantesy profesionales con millones de Bolivares por familia, en su gran mayoria productores. La mayor cantidad de se constituyen en familias dedicadas a la 
consumidores de un Centro de cibernautas los representan los producci6n agricola, que no tienen acceso a la 

Comunicaciones a instalar en Camagusn? personas entre 31 y 45 anos profesionales. inclinaci6n a las actividades del amas de casa, Productores y estudiantes. segmantos Dy E. infraestructura para comunicarse y generar agro. Creclmlento: Proyecci6n de crecimiento de los Informaci6n consumidores en la zona. Movimiento demogrsfico. 

La gama de sarvicios que se prestar debe ser variada Recomienda concentrarse en las 
Todos los que legal y fisicamente puedan y acorde con los adelantos tecnol6gicos ya que esto lIamadas a celulares, lIamadas 
establecerse de una maners rentable, con Se debe ofrecer diversidad de permite mejor posicionameinto del mercado, y la gente nacionales e internacionales. ~Que servicios 0 productos considera ud. vista a un crecimiento arm6nico de la zona, sarvicios para garantizar la se va a sentir mejor atendido y por ende se captaran Internet. Pero considera importante De las respuestas podemos extraer que los 

qua sa pueden ofrecer en un Centro de mediante el desarrollo del bien 0 servicio satisfacci6n de las necesidades de mayor cantidad de clientes. Como referencia podemos manejar los servicios mas apropiado es un negocio que agrupe las 
comunicaciones? c6nsono con la necesidad identificada y no los clientes. tomar aquellos Centros de Comunicaci6n que se complementarios como: venta de soluciones a las necesidades de los habitantes 

atendida en el area encuentran en las grandes ciudades que ofrecen accesorios de computaci6n, revista y servicios de: Internte, lIamadas telef6nicas y otros peri6dicos, entre otros. servicios complementarios 
I 



Predo Jose Torres. TSU en 
Marill, Cuevas. Economista, 

Preguntas Formuladas/ Expertos Eduardo Gonzalez - Consultor Gerenclal Informatica. Dueno de un local 
Jose Antonio Hernandez - Llc. En Admlnlstracl6n Especlalista en Admlnistracl6n de 

Entrevlstados especiaUsta en PyME's que ofrece servlclos de internet en 
de la Unlversldad de Michigan, Especlalista en Empresas. Duena de un Centro de Conclusl6n 

Mercadeo de la UCAB Comunlcaciones en el Edo. 
Camaguan. Edo Guarico (+ 8 anoa) 

Barinaa. 

Los servicios solicitados par los 
Llamadas locales. Nacionales a 

Servicios de acuerdo can las necesidades de la 
habitantes de una comunidad en 

I,Cual cree usted que sean las 
Llamadas locales y Nacionales. Internet y 

Telefonos m6viles y par supuesto 
poblaci6n. Pudiendose iniciar el negocio ofreciendo 

este tipo de negoclio, son: Internet, 
Las preferencias de consumo de los habitantes 

preferencias y motives de este tipo de 
Productosde tecnologla de punta (celulares. 

Internet. A los cllentes 10 que mas los servicios basiccs en telecomunicaciones como: lIamadas a telMonos celulares. Pero de la poblaci6n se orientan hacia las lIamadas Servicios de los habitantes de la computadoras) les interesa es el precio, de ahi que lIemadas a telMono celulares, lIamadas nacionales, en necesario destacar que en este a celulares e Internet. poblaci6n de Camaguan? muchos de elias sacrifican calidad internet. venta de productos complementarios. tipo de comunidad tamblen se 
por precio solicita capacitaci6n a los usuarios 

en el usa de las TIC. 

La ubicaci6n mas aprepiada para el local 
seria cerca de la carretera nacional ya que Flsicamente, de acuerdo a proyecto/plano donde se I, Cual cree usted que sea la ubicaci6n representa un eje de arteria vial y en los Cerca de la carretera Nacional San demarcan los inmuebles a areas lisicas con destino Puede estar ubicado cerca de los EI centro de Comunicaciones puede estar 

mas apropiada para instalar un Centro de alrededores de alguna instituci6n publicas Fernando de Apure- Calabozo. comercial y su coordinaci6n a relaci6n con las de centros asistenciales de salud a de ubicado en sitios de alto transite como los 
Comunicaciones en Camaguan? siempre y cuando sean zonas comerciales en destino habitacional. Ubicaci6n y proporci6n. alguna instalaci6n educativa. alrededores de la Carretera Nacional 

las cuales se pueda obtener la permisologia 
legal. 

Se pueden ofrecer aquellos servicios bajo el 
criteria de la necesidad. del servicio en la Aquellos servicios que Ie permitan a Los Servicios a Productos mas rentables para un Entre los servicios y productos que serian mas 

I,Que tipo de servicios/productos zona yel que tenga mejor relaci6n beneficia- los pobladores comunicarse y tener Centro de Comunicaciones. son aquellos que Los servicios basicos de lIamadas rentables segun la opinion de los entrevistados 

considera usted que serlan mas rentables costa. Entre los cuales tenemos los servicios acceso a la informaci6n. Llamdas a satisfagan. de una manera legal y oportuna, la mayor telef6nicas. Internet y servicios serian: Acceso a Internet, lIamadas larga 

para ofrecer en un CC? basicos de todo Centro de Comunicaciones y telefonos celulares, lIamadas cantidad de alguna necesidad (demanda) de los complementarios como venta de distancia nacional, lIamadas a celulares. venta 
servicios complementarios como venta de nacionales, Internet, servicios de fax usuarios 0 consumidores, a un mfnimo de costo y tarjetas telef6nicas de accesorios y perifericos para equipos 
accesorios de computaci6n, revistas y y de encomiendas. competencia, con un maximo de margen ganancial. celurares y servicios de encomienda. 

peri6dicos, entre otres. 

"Cree usted que existen grupos de Anatisis cualitativo y cuantitativo de cada grupo a Como influencia para el futuro tenemos, Entes interes, especiales, agencias, personal en Si, alianzas estrateqicas can empresas de Si cualquier alianza puede ayudar a sector de influencia, bien como fortaleza a Reguladores y Empresas del estado que los medias u otras entidades que podrian telecomunicaciones pueden beneficiar la herramienta de promoci6n para beneficia de los la propia comunidad condomitante 
ejercer un impacto posit iva 0 negativo en imagen y Publlcidad del negocio. mejorar comercios. 0 como debilidad a area de conflicto con puedas influir sabre la imagen can publicidad y 

los negocios ? ... Expecifique cuales los intereses de los mismos. mercadeo. 

Can la puesta en marcha de un Centre de EI acceso a los medias de EI impacto de los Centros de Comunicaciones influye Can una infraestructura telef6nica 

"Cree usted que un Centro de Comunicaciones los habitantes del municipio comunicaci6n Ie permite a una decisivamente en el desarrollo de la actividad minima cualquier comunidad de Un Centro de Comunicaciones promueve el uso Camaguan pueden proyectar sus atractivos pocos habitantes puede mejorar sus Comunicaciones pueda contribuir al turisticos, comercializar sus productos comunidad divulgar sus porpias econ6mica local. ya que permite a los habitantes de condiciones de vida. puede de nuevas tecnologias de la informaci6n en las 
desarrollo econ6mico y sosial de la agricolas y artesanales y en el caso de los opiniones 0 informaciones, estas poblaciones poder comunicarse con otros promocionar sus actividades tareas del desarrollo local y es una herramienta 

Comunidad? estudiantes tener acceso a informaci6n para comunicarse e impulse la economia centros urbanos, estimulando sus actividades econ6micas, tener accaso a la para promocionar actividades camerciales I 

realizar sus trabajos asignados. del sector. comarciales, agropecuarias y turfsticas educaci6n. 



Fuente: EI Autor. 

Predo Jose Torres. TSU en 
Marih; Cuevas. Economlsta, 

Preguntas Formuladasl Expertos Eduardo Gonzalez - Consultor Gerenclal Informatica. Dueno de un local 
Jose Antonio Hemandez - Llc. En Admlnlstracl6n Especlalista en Admlnlstracl6n de 

Entrevlstados especlalisla en PyME's que ofrece servlclos de Intemet en 
de la Unlversldad de Michigan, Especlalista en Empresas. Duena de un Centro de Conclusl6n 

Mercadeo de la UCAB Comunlcaclones en el Edo. 
Camaguan. Edo Guarico (+ 8 anos) 

Barinas. 

Debe determinarse elaramente la importancia del 

Estudio de mercado de precios de la 
"precio" en el "marketing mix" y relacionarlo 

directamente al objetivo que sea definido y al Plan 
~Cuales son los puntos que piensa usted zona, no se puede cobrar 

General correspondiente. Los faclores mas 
Para fijar los precios 10 mas importante es 

que se deben considerar para la fijaci6n EI valor de mercado debe ser el detreminante sobreprecio, y se debe tener en determinantes suelen ser la leyes y regulaciones, el Poder adquisitivo del mercado meta hacer un estudio de los preeios de los mismos 
de precios de los servieios 0 productos a del precio consideraci6n que la mayoria de los 

costo y margen de ganaeia, la competencia especifica 
y valor agregado del servicio productos 0 servicios similares en las 

ofrecer? usuaries van a ser estudiantes, y la generica del producto 0 servieio, su volumen y poblaeiones 0 ciudades cercanas. 
sobre todo en el caso de Internet. tiempo de venta, su calidad y bondad, su impaeto en 

el mercado atendido . 
L__ ________ ... -_._ .. _--- --- -- 



NUMERO DE 
Artefactos REPETICIONES PORCENTAJES 

T eletono normal 0 
Tradicional 111 30 
T eletono Fijo 75 20 
Telefono 
lnalarnbrico 29 8 
Celular 358 96 
Computadora 
Personal 172 46 
Laptop 0 
Fax/Fax Modem 0 
F otocopiadora 0 
Ninguno de estes 0 

ANEXO 4: RESULTADOS DE ENCUESTAS 

Pregunta no. 1. : Cual de los siguientes artefactos 0 dispositive posee Ud. 0 al 
menos tiene acceso en su hogar? 

Pregunta no. 2: ultima vez en que se unuzo los artefactos que posee 0 al 
menos se tiene acceso en su hogar. 

REPETICIONES PORCENTAJE 
AYER HACE HACE +OE AYER HACE HACE +DE 

2A3 1 1 2A3 1 1 
Artefactos HOY DlAS SEMA SEM HOY DlAS SEMA SEM 

Teletono normal 0 100 
Tradicional 111 

Teletono Fijo 75 100 

Teletono lnalambrico 29 100 

Celular 358 100 

Computadora Personal 172 100 

laptop 
Fax/Fax MODEM 

Fotocopiadora 
Ninguno de estos 



Pregunta no. 3: Actividades que ha realizado el entrevistado, en este ultimo 
mes y por 10 menos una Vez. 

ACTIVIDADES NUMERODE 
REALIZADAS REPETICIONES PORCENT AJES 
Ha visitado y usado los 
servicios de un Cyber Cafe 216 58 
Ha realizado alguna Hamada 
en Centro de Llamadas 
Telef6nica 320 86 
Ha Hecho una lIamada 
telef6nica a otra ciudad de 
Venezuela 305 82 
Ha hecho una lIamada 
telef6nica al exterior del Pais 45 12 
Ha realizado alguna operaci6n 
en un Centro de 
Comunicaciones 276 74 
Ninguna de estas 0 0 

Pregunta no. 4: Definicion del entrevistado a la pregunta ~Que es para Ud. un 
Centro de Comunicaciones? 

ACTIVIDADES 
REALIZADAS 

NUMERODE 
REPETICIONES PORCENT AJES 

Un Lugar para comunicarse 
Empresa que Presta un 
Servicio de comunicaciones a 
la poblaci6n 

57 58,7 

40 41,3 

Pregunta no. 5: Razones por las cuales no ha utilizado los servicios de un 
Centro de Comunicaciones, al menos en este ultimo meso 

ACTIVIDADES 
REALIZADAS 

NUMERODE 
REPETICIONES PORCENTAJES 

Razon N° 1 " Los 
establecimientos comerciales 
de estetipo que existen en la 
comunidad no poseen los 
servicio requeridos. 
Razon N° 2 " Realize las 
Ilamadas por su telefono 
celular" 
Raz6n Na 3 "EI negocio de este 
tipo que existe en la 
comunidad queda muy retirado 
del casco central" 

25 25,77% 

57 58,76% 

15 15,46% 



Pregunta no. 6 : Tipos de Servicios que tiene un Centro de Comunicaciones, 
mencionados por los encuestados. 

Pregunta no. 7: Otros Servicios que ofrece el Centro de Comunicaciones. Se 
informa por los que no menciono en la pregunta anterior. 

ACTIVIOAOES NUMERO DE 
REALIZADAS REPETICIONES PORCENT AJES 
Llamadas Locales 276 100 
Llamadas a Teletonos M6viles 276 100 
Llamadas a LON 276 100 
Llamadas a LOI 276 100 
Recargas Virtuales 0 Fisicas 0 
Internet 276 100 
Envios y Recepci6n de Fax 276 100 
Otros No Mencionados 0 
Ninguno 0 

ACTIVIOADES NUMERODE 
REALIZADAS REPETICIONES PORCENT AJES 
Recargas virtuales 0 fisicas 276 100 
Otros: 
Taquilla de paso 276 100 
Servicios de Encomienda 276 100 
Venta de Equipos y 
consumibles de computaci6n 276 100 
Cursos Varios 276 100 
Servicio de Fotocopia 276 100 
Venta de Basicos de oficina, 
Refrescos, Peri6dicos, 
Revistas 276 100 
Ninguno 276 100 

Pregunta no. 8: Servicios que ha usado alguna vez. 

ACTIVIOAOES NUMERODE 
REALIZADAS REPETICIONES PORCENT AJES 
Llamadas Locales 328 87.94 
Llamadas a Telefonos M6viles 280 75.07 
Llamadas a LON 227 60.86 
Llamadas a LOI 41 11.00 
Recargas Virtuales 0 Fisicas 0 0 
Internet 235 63.00 
Envios y Recepci6n de Fax 134 35.92 
Otros No Mencionados 0 0 
Ninguno 30 8.04 



Pregunta no. 10: Servicios complementarios que Ie gustaria encontrar en un 
Centro de Comunicaciones. 

Pregunta no. 11: Sitio mencionado por el entrevistado donde se pudiera abrir 
un Centro de Comunicaciones. (Respuesta espontanea) 

Pregunta no. 9: Servicios que ha usado en el ultimo Mes. 

ACTIVIDADES NUMERO DE 
REALIZADAS REPETICIONES PORCENTAJES 
Llarnadas Locales 360 96.51 
l.larnadas a Teletonos M6viles 345 92.49 
Llamadas a LDN 200 53.62 
Llarnadas a LDI 39 10.49 
Recargas Virtuales 0 Fisicas 0 0 
Internet 250 67.02 
Envios y Recepci6n de Fax 125 33.51 
Otros No Mencionados 0 0 
Ninguno 52 13.94 

ACTIVIDADES NUMERO DE 
REALIZADAS REPETICIONES PORCENTAJES 
Servicios de Fotocopias 360 96.51 
Venta de Articulos de Oficina 355 95.17 
Venta de Consumibles de 
Computaci6n 340 91.15 
Servicios de Encomienda 150 40.21 
Ventas de Cafe y Refrescos 123 32.9 
Ventas de Peri6dicos y 
Revistas 250 67.02 
Otros No Mencionados 0 0 
Ninguno de estes 0 0 

SITIOS NUMERODE 
REPETICIONES PORCENT AJES 

En el casco central 324 86,86 
En los alrededores de la 
carretera nacionai 40 10,72 
En los alrededores de la 
escuela 9 2,41 
Le es indiferente 0 0 



En las adyacencias de la carretera nacional (Aprox en el kin 5) 
En los alrededores de la escuela 
Dentro 0 cercano al ambulatorio 
Ninguno de estes 
N8/NR 

165 44,24 
194 52,01 
14 11,80 
o 0 
o 0 

Pregunta no. 12: Sitio mas conveniente para abrir un centro de 
Comunicaciones indicado. 

81TI08 NUMERO DE 
REPETICIONES PORCENTAJES 

Pregunta no. 13: Independientemente de las 2 preguntas anteriores. Cuan de 
acuerdo esta Ud. con que se abra pronto un Centro de Comunicaciones en 
Carnaquan? 

Muy en Desacuerdo 
Algo en Desacuerdo 
Ni de Acuerdo Ni en 
Desacuerdo, Indiferente 
Algo de Acuerdo 
Muy de Acuerdo 
N8/NR 

o 
o 

o 
o 

NUMERO DE 
REPETICIONES PORCENTAJES 

3 
5 

365 

0.8 
1,3 
97,8 

Pregunta no. 14: l,En sus propias palabras, par que dice que esta . 

Justificaciones REPETICIONES PORCENTAJES 
Carencia de un Centro de 
Comunicaciones en el Pueblo. 315 84.5 
Facilita la comunicaci6n con 
amigos y familiares 13 3,5 
Contribuye con el desarrollo 
educativo de la comunidad 45 12.00 



Pregunta no. 15: Afirmaciones que definen la intencion de utilizar un Centro de 
Comunicaciones en Camaquan. 

Intenciones NUMERO DE 
REPETICIONES PORCENT AJES 

Oefinitivamente no 10 Utilizarfa 0 0 
Probablemente no 10 Utilizarfa 0 0 
No sabe si 10 Utilizarfa 0 no 0 0 
Oefinitivamente sf 10 utilizarfa 368 98.66 
Probablemente Sf 10 Utilizarla 5 1.34 
NS/NR 0 0 

Pregunta no. 16: Frecuencia de Uso de un Centro de Comunicaciones, al 
menos en un principio. 

NUMERODE 
Frecuencia REPETICIONES PORCENT AJES 
Oiariamente 135 52,01 
Semanalmente (una vez a la 
semana) 194 36,19 
Quincenalmente (una vez cada 
15 dlas) 44 11,86 
Mensualmente (Una Vez 
Mensual) 0 0 
Cada 2 0 3 Meses 0 0 
Muy rara vez (una 0 dos veces 
por ario) 0 0 
NS/NR 0 0 



Pregunta no. 17: Frecuencia con que seran utilizados los servicios que ofrece 
un Centro de Comunicaciones. (,Cual diria que seria con mayor frecuencia ... , 
cual en segundo lugar y cual en tercer lugar? 

Repeticiones Porcentaie 

Servicios 1ero 2do 3ero 1ero 2do 3ero 

Llamadas Locales 315 84,40 

Llamadas a 
Telefonos M6viles 3 
Llamadas a LON 15 205 55,00 

Llamadas a LOI 8 

Recargas Virtuales 
o Fisicas a 
Internet 32 298 80,00 
Envios y 
Recepci6n de Fax a 
Otros No 
Mencionados a 
Ninguno a 

Pregunta no. 18: Nivel de ingresos mensuales. 

INGRESOS 
MENSUAlES REPETICIONES PORCENTAJE 
Menos de 1.000 BsF 164 
1.001 a 3.000 BsF 194 
3.001 a 4.500 BsF 15 
4.501 a 6.000 BsF 0 
6.001 a 7.500 BsF 0 
7.501 a 10.000 BsF 0 
10.000 a 11.000 BsF 0 
11.001 BsF en adelante 0 

43.9 
52,01 
4.02 
o 
o 
o 
o 
o 



Pregunta no. 19: Edad de los encuestados. 

EDADES REPETICIONES PORCENTAJES 

Menos de 15 alios 4 1,07 
15 a 18 alios 22 5,90 
19 a 25 alios 55 14,75 
26 a 35 alios 127 34,05 
36 a 45 alios 87 23,32 
46 a 55 alios 60 16,09 
56 a 65 alios 15 4,02 
66 alios en adelante 3 0,80 

Pregunta no.20: Nivel de estudios de los encuestados. 

INGRESOS 
MENSUALES REPETICIONES PORCENT AJE 
Sin escolaridad/Primaria incompleta 
Primaria completaiSecundaria Incompleta 
Secundaria Completa/Tecnica Incompleta 
Tecnica CompletaiSuperior Incompleta 
Superior Completa 
Postgrado/MaestriaiDoctorado 
NS/NR 

o 0 
67 17,96 
82 21,98 
75 20,11 
119 31,90 
30 8,04 
o 0 

Pregunta no. 21: Protesion un oficio del encuestado. 

PROFESION REPETICIONES PORCENTAJE 

Ama de Casa 37 9,92 
Estudiante 104 27,88 
Comerciante 15 4,02 
Productor/Ganadero 33 8,85 
Vendedor 2 0,54 
Profesional 177 47,45 
Gerente/di rector 5 1,34 
NS/NR 0 a 


