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RESUMEN

El presente documento es un estudio de los Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE) y su
aporte a las Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) en Honduras, lo que se pretende a través
del mismo es identificar la importancia de los servicios que se ejecutan por medio de consultoria,
asesoria, capacitacion, vinculacion. Nuestro principal interés en este trabajo fue conocer el impacto
social que genera este tipo de servicio y su rentabilidad financiera, asi mismo identificar todos los
elementos involucrados para el andlisis de las PYMES especificamente en la ciudad de
Tegucigalpa. Iniciamos nuestro aporte con la construccién de un marco de referencia que nos
refleja informacion desde lo general a lo especifico, esto fue de mucha importancia para conocer
la realidad latina americana del sector PYME desde los distintos enfoques de interés en los que
podemos mencionar entorno politico, Social, Econémico, Tecnol6gico. Seguidamente encontraran
informacion local de los NUcleos sectoriales de PYMES que pertenecen a la cAmara de comercio e
industrias de Tegucigalpa CCIT y sus principales caracteristicas, asi mismo, informacién de los
centros de desarrollo empresarial (CDE), esto lo investigamos con el propdsito de aportar
informacion relevante en el presente documento. Una de las debilidades del sistema de informacidn
hondurefio es la falta de actualizacién de datos en temas estadisticos para obtener resultados de
analisis, es por ello que realizamos entrevistas y encuestas a nuestro instrumento de recoleccion de

datos, es importante mencionar que se realizaron entrevistan con expertos nacionales.



Se realiz6 un capitulo para evaluar los datos estadisticos y realizar los analisis de datos
correspondientes al instrumento, esta informacion fue vital para la construccién del anlisis
financiero y la creacién de la aplicabilidad que establecimos a través de un modelo de negocios
integral que como valor agregado genera un plan de capacitacidon en fases para vincular las

empresas con mayor responsabilidad empresarial.

Palabras Claves: Pequefias y Medianas Empresas (PYMES), Servicio de Desarrollo Empresarial

(SDE)



unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

GRADUATE SCHOOL

RESEARCH OF FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A BUSINESS
DEVELOPMENT SERVICES PROVIDER FOR PYMES IN TEGUCIGALPA,
HONDURAS

BY:
JENNIFER MARCELA ERAZO VALLE
LEONARDO TARSIS ALVARADO ALVARADO

ABSTRACT

The present document is a study of Services of Development Business (SDB) and his
contribution to Small and Medium Enterprises (SMESs) in Honduras, so what we pretend through
this investigation is to identify the importance of consulting services, training and bonding. Our
main interest in this work was to investigate the social impact generated by this type of service and
its profitability, likewise identify all elements involved for the analysis of SMEs specifically in the
city of Tegucigalpa. We began our contribution to the construction of a frame of reference that
reflects us information from the general to the specific, this was of great importance to know the
reality Latin American SMEs area from the different approaches of interest that include social,
economic, technological and political environment. Then you will find local information of sectoral
centers and SMEs that belong to the Chamber of Commerce and industries of Tegucigalpa CCIT
and its main features, likewise, centers of business development (CDE) information, this
investigated it in order to provide relevant information in this document. One of the weaknesses of
the Honduran information system is the lack of updating data on statistical issues for results of
analysis is for this reason we do interviews and surveys of our instrument of data collection, it is

important to mention that we were interviewing with national experts.



A chapter was carried out to evaluate the statistical data and perform the analysis of data
corresponding to the instrument, this information was vital to the construction of financial analysis
and the creation of the applicability we established through a comprehensive business model that
generates a training plan in phases to link companies with greater corporate responsibility as an

added value.

Key Words: Small and Medium Enterprises (SME), Services of Development Business (SDB)
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

Los servicios de desarrollo empresarial, estan orientados a la mejora de los procesos de
cualquier drea de la empresa o en las capacidades de los empresarios o en los trabajadores
de éstas, con el fin de generar eficiencia y productividad. La importancia de las micro,
pequefias y medianas empresas (MIPYME) implica que el efecto de su dinamismo no se
limita a los propietarios y trabajadores involucrados directamente en su operacion, sino
gue estos negocios constituyen una pieza medular en el desempefio de la economia
regional.(Cafias, 2014, p. 6)

El desarrollo de la pequefia empresa en Honduras no ha permanecido en la agenda politica
por largo tiempo. Las iniciativas que surgieron durante la ultima década fueron
primordialmente iniciativas de la cooperacion internacional, en forma aislada y sin
coherencia institucional. EI enfoque ha sido sobre el alivio a la pobreza en lugar del
desarrollo empresarial y se han causado poco impacto sobre la competitividad del
segmento. (Ruijte & Tanburn, 2004, p. 18)

Por los enunciados anteriores nace la necesidad de investigar el modelo de negocios
de los servicios de desarrollo empresarial y su impacto econémico social en la economia
hondurefia especificamente en los nlcleos sectoriales de las cadenas productivas en la
ciudad de Tegucigalpa Honduras.

El segmento de la MYPIME es uno de los sectores que mas generan empleo en el pais,
se estiman alrededor de 545, 000 empresas, las que representan el 98% del tejido
empresarial en Honduras, mismas que emplean a mas de un millén de trabajadores, que
equivale al 40% de la de la Poblacion Econémicamente Activa (PEA), se considera que
este sector aporta entre el 20 y 25% del PIB. La MIPYME hondurefia comercializa sus
productos en mayor medida en el mercado interno, se considera que solamente 1% aporta
al sector exportador.(Despacho de la presidencia, 2011)

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

La mayoria de las personas en situacion de pobreza en el mundo se ganan la vida en
pequefias empresas y emprendimientos agricolas. Al ayudar a estos emprendimientos a
incrementar sus ganancias, ventas y bienes, se estd facilitando los medios para que las
personas puedan salir de la situacién de pobreza por si mismos. Para lograr este objetivo
a gran escala, necesitamos pensar en grande y actuar estratégicamente. («Desarrollo de
empresas.», s. f., p. 1)

Ruijte & Tanburn (2004) afirma:
La experiencia mundial ensefia que las intervenciones de SDE son mas sostenibles y
menos deformantes cuando se planean de acuerdo con los mecanismos de mercado
existentes. En los cuatro paises, (Honduras, Nicaragua, Costa Rica, El Salvador)
gobiernos y donantes desempefian un papel importante en la direccién de la provisién de
SDE. Muchos SDE gubernamentales, como los institutos vocacionales de capacitacién,



ocupan una posicion apreciable dentro de los mercados nacionales, y aun ofrecen sus
servicios en forma gratuita o a precios bajos. Los proveedores particulares de SDE no
pueden competir en estas condiciones. Desde la perspectiva del desarrollo del mercado
de SDE, es aconsejable que los gobiernos reconsideren su responsabilidad en los
mercados de SDE, y que definan, en consecuencia, la estrategia a seguir. (P.46)

Los servicios de desarrollo empresarial (SDE) contribuyen a mejorar el desempefio
de la empresa, el acceso a mercados y las capacidades para competir, en los servicios de
desarrollo empresarial intervienen diferentes agentes, los cuales se describen a

continuacion:

* Micro y Pequefias Empresas (MyPE), son demandantes de los servicios,
siendo micro y pequefias empresas de escala de produccion pequefia o
mediana.

* Los proveedores de SDE, proporcionan servicios directamente a los micros
y pequefias empresas. Pueden ser personas naturales, firmas privadas con
fines de lucro, ONG, empresas estatales, entidades de los gobiernos
municipales, regionales o nacionales, cAmaras empresariales, asociaciones
industriales, etc.

» Los facilitadores de SDE, proporcionan sus servicios a través de los
proveedores; por ejemplo, la contratacion de consultores para el desarrollo
de nuevos productos de servicios, la promocién de buenas practicas, entre
otros. Entre otras funciones de facilitacién figuran la evaluacion externa del
impacto de los servicios, la auditoria, garantia de calidad, etc.

» Los cooperantes, que proporcionan financiamiento para proyectos y

programas de SDE.



Los gobiernos deben proporcionar un entorno normativo, juridico y regulador que
sea favorable para el desarrollo de los micros y pequefias empresas y los proveedores de

SDE, asi como bienes publicos como infraestructura basica y servicios de informacion.

Hay muchas funciones de facilitacion que los gobiernos pueden desempefiar en el
futuro, con el fin de promover mercados de sectores emergentes de las economias. (Cafias,

2014, p. 12)

Segun SIC (2006) afirma:
En Honduras existen politicas para el apoyo de la competitividad de las MYPIMES, se
lleg6 a investigar la problemética de este sector en el pais, donde se evidencia que:
+ La mayoria de la MIPYMES se concentra en sectores de crecimiento muy lento
de la demanda
* Productividad muy baja
+ Baja capacidad gerencial
Los bajos factores se agrupan en:
» Inadecuado marco de politica y regulacién
» Acceso limitado a servicios de Desarrollo Empresarial
» Aislamiento de las empresas en mercados de insumos
» Baja cultura empresarial
« Deficiente sistema de innovacion y transferencia
» Tecnologia

Los avances de esta Politica contemplan un programa de Servicios de Desarrollo
Empresarial, Fondo de Servicios Desarrollo Empresarial de Honduras (FOSEDEH).
Actualmente estd funcionando una ventanilla fisica para atencién a las MIPYMES en
Tegucigalpa. Se proyecta ampliar dos ventanillas mas en la zona norte y sur. También se
atenderdn las otras zonas del pais a través de ventanillas mdviles. Se pretende
implementar los servicios de apoyo a la comercializacion, exportacién y a los
emprendedores en un corto plazo. (SIC, 2006, p. 14)

El decreto N0.135-2008 Ley MIPYMES en Honduras menciona:
CONSIDERANDO: Que la micro, pequefia y mediana empresa constituyen un sector
importante, como fuentes generadoras de nuevas oportunidades de empleo, como factor
significativo para el incremento de la produccion; Un medio de realizacion de la persona
humana; una fuente de estabilidad, seguridad y educacién para los sectores mas
vulnerables del pais; Y un medio para fomentar la cohesion social de las comunidades
urbanas y rurales.

CONSIDERANDO: Que de conformidad con los resultados de los estudios de
investigacién efectuados recientemente, existe en el pais una limitada oferta de servicios
de desarrollo empresarial, en términos de calidad, cantidad y pertinencia. También existe
un limitado sistema de informacion sobre la actividad de la Micro, Pequefia y Mediana



Empresa (MIPYME), circunstancia que afecta el apropiado desarrollo de programas y
que dificulta la evaluacién completa de su impacto en la economia del pais.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Hay sélidos datos empiricos que confirman que las PYME son un verdadero motor de
creacion de empleo. Sin embargo, los anélisis realizados muestran también claramente
que el sector es muy heterogéneo, lo cual hace dificil formular politicas globales para las
empresas de esas dimensiones. Si se promueve a las PYME por su importante
contribucién a la creacion de empleo, sin establecer diferencias entre los diversos sub
segmentos, existe el riesgo de que se sacrifique la calidad por la cantidad de empleo, ya
que entre las PYME hay también muchas microempresas generadoras de empleos que no
son ni productivos ni decentes. (Ginebra, 2015)

De acuerdo con (Valcarcel Quijano, n.d.) Menciona:
Los problemas que afectan frecuentemente a las PYME son de dos clases; los generales
y los especificos.

Los generales incluyen:

« Losde tipolegal, basicamente ligados al establecimiento o partidas de nacimiento
de las empresas en las distintas dependencias del gobierno central o focal,
registros, etc.

« Elaccesoal crédito, el cual es limitado y generalmente con costos por encima del
mercado, asi como un costo interno para la tramitacion del servicio sumamente
oneroso o significativo para la empresa.

« Acceso a materias primas por su poca demanda, las PY ME estan consideradas en
el Gltimo escaldn de prioridades de los proveedores, aceptando condiciones que
no son las mas ventajosas.

« Uso de tecnologia tradicional, generalmente presente en las empresas dedicadas
a la produccién o extraccién.

Segun Cafas (2014) indica: “Los Servicios de desarrollo empresarial (SDE)
contribuyen a mejorar el desempefio de la empresa, el acceso a mercados y las
capacidades para competir. Los SDE comprenden una amplia gama de servicios, tanto

estratégicos como operativos” (p.12).

Para (Valcarcel Quijano, n.d.)
Los SDE pueden desempefiar un papel util en el desarrollo econémico y social en general,
pues contribuyen directamente a elevar los niveles de productividad y eficacia de las
empresas. Transmite, ademés, mejoras en la gestion, segun las realidades locales de los

4



conductores de compafiias, con lo cual contribuye a elevar la competencia empresarial
del pais. (p.28)

En esta investigacion pretendemos conocer los elementos que permitan evaluar la
rentabilidad financiera y social de un modelo SDE para las PYMES en la ciudad de
Tegucigalpa Honduras, las PYMES trabajan a través de cadenas productivas que les
permiten encadenarse con la gran empresa, sin embargo en ese intento muchas de ellas
no logran ingresar a los sistemas de comercializacién de sus productos porque carecen en
su mayoria de los requisitos necesarios exigidos, en respuesta a esta necesidad nace los

modelos SDE como una de las mejores alternativas de solucion a dicha problemaética.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Escasez estratégica y de cobertura comercial en los servicios de desarrollo

empresarial (SDE) para PYMES en la ciudad de Tegucigalpa, Honduras.

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1. ¢Cuadl es la rentabilidad financiera de un modelo de negocios SDE?

2. ¢Qué impacto social tiene una SDE para PYMES en Tegucigalpa Honduras?

3. ¢Bajo qué condiciones las PYMES pueden adquirir los servicios de una SDE que
represente las ventas y ayudas técnicas de capacitacién a su gestion comercial?

4. ;Cuales laprobabilidad que los organismos internacionales subsidien los costos en

representacion de una SDE?

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Identificar la rentabilidad financiera y el impacto social de SDE (Servicio de

Desarrollo Empresarial) para PYMES en la ciudad de Tegucigalpa Honduras.



1.4.2 OBIJETIVOS ESPECIFICOS

1. Analizar el potencial comercial y financiero de una SDE a las PYMES en
Tegucigalpa.

2. Indicar los factores econdmicos, sociales y financieros que inciden en la
contratacion de servicios SDE.

3. Identificar las implicaciones financieras y de desarrollo de SDE con la
adjudicacion de fondos de los organismos internacionales.

4. Proponer un modelo de negocio a PYMES que necesiten vincularse en negocios

con la gran empresa.

1.5 JUSTIFICACION

“El desarrollo de la pequefia empresa en Honduras no ha permanecido en la agenda

politica por largo tiempo” (Ruijte & Tanburn, 2004, p. 18).

Sin embargo segun SIC (2006) sefala:
En su primera conferencia regional politicas y programas para el fomento de la MIPYME
en Centroamérica menciona que Honduras tiene politicas para el apoyo a la
competitividad de las MIPYME que representan el 34% de la Poblacion Econémicamente
Activa (PEA) nacional y contribuyen con el 25% del PIB. (p.4)

Segun el informe de Despacho de la presidencia (2011) menciona:
El segmento de la MYPIME es uno de los sectores que mas generan empleo en el pais,
se estiman alrededor de 545,000 empresas, las que representan el 98% del tejido
empresarial en Honduras, mismas que emplean a més de un millon de trabajadores, que
equivale al 40% de la de la PEA, se considera que este sector aporta entre el 20y 25%
del PIB. (p.2)

“Los servicios de desarrollo empresarial, estan orientados a la mejora de los
procesos de cualquier area de la empresa o en las capacidades de los empresarios o en los
trabajadores de éstas, con el fin de generar eficiencia y productividad” (Cafias, 2014, p.
6).

Un documento de Ruijte & Tanburn (2004) menciona:
Que a mediados de los afios noventa, el Comité de Donantes para el Desarrollo de la
Pequefia Empresa formd un Grupo de Trabajo de SDE con el objetivo de identificar y
documentar las mejores practicas. Esto terminé en los principios guia para la intervencion
de los donantes, conocidos como el Libro Azul en al 2001, lo cual sefiala un cambio
significativo en el enfoque hacia la intervencién en pequefias empresas no financieras. Se
reconoci6 que las intervenciones tradicionales no suministraron SDE de calidad accesible
a una gran proporcién de pequefias empresas. La conclusién esencial obtenida, es que las



intervenciones tenian que depender de proveedores del sector privado. El Libro Azul
afirma que el alcance y la sostenibilidad solamente se pueden lograr en mercados de SDE
bien desarrollados y que “con un disefio apropiado de productos, mecanismos de
distribucién y pago, los SDE se pueden suministrar en una base comercial aun al
segmento de mas bajos ingresos del sector empresarial”.

La investigacion planteada contribuird a generar un modelo de SDE que sirva como
una prestadora de servicios en el desarrollo de habilidades y competencias de las PYMES
para la mejora en el proceso de comercializacién y ventas de sus productos de los
principales encadenamientos productivos en la ciudad de Tegucigalpa Honduras
ofreciendo un servicio integral que pueda capacitar a los PYMES en los aspectos de

mayor relevancia como ser:

+ Exportaciones e importaciones

» Proceso de valor agregado de productos

+ Estandares de calidad productiva

» Asesorias de ingreso a mercados formales

* Negociacién y cierre de venta

« Creacion de alianzas estratégicas entre negocios similares

* Otros a determinar

Asi mismo los resultados de este estudio ayudaran a los sectores y organismos
interesados en el crecimiento de las PYMES a contratar los servicios de una SDE
enfocado en incrementar los ingresos a través de una representacion comercial méas
estratégica y un entrenamiento comercial mas definido y eficiente todo lo anterior bajo

una figura de free lance de encadenamiento.

De igual forma, esta investigacidn pretende establecer un modelo de negocio
innovador para los SDE de otras ciudades del pais que sirva como guia en la estrategia

comercial de ventas, mejorando la red de comercializacion de productos y servicios.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1.1 ANALISIS DEL MACRO-ENTORNO

Macro Entorno Politico PYMES

El contexto en el que se han disefiado las politicas para las pymes es caracterizado por una
situacion de dependencia respecto a la politica macroeconémica y de subordinacién hacia
las politicas de competitividad... Consecuentemente con la posicion relativa de la politica
de apoyo a las pymes, las instituciones que las disefian, pese a las diferencias que presentan
entre los paises en consideracion, tienen en comdn su poco peso en la estructura
gubernamental y una carencia de instrumentos de politica poderosos[...] La debilidad de
las instituciones encargadas de las politicas, en términos de baja disponibilidad, recursos
humanos y financieros, inestabilidad y falta de capacitacion del personal, cambios
frecuentes en la direccion y a veces, en la orientacidn de las politicas, explica la mala
calidad de la informacién disponible. (Ferrero & Stumpo, 2010, p. 21)

Gelmetti (2011) Afirma:
La estrategia de desarrollo empresarial debe ser parte central de toda politica econémicay
debe ser consistente con una estrategia macroecondmica orientada al crecimiento, para lo
cual serd imprescindible la accién de: gobierno, sector productivo, areas del conocimiento
y organizaciones representativas de la sociedad civil.

Los principales ejes de una estrategia orientada a las Pymes deberian:

» Apoyar la internacionalizacion y el acceso a los mercados

+ Promover la renovacion de la base empresarial y el incremento en la tasa de
natalidad de empresas

» Promover la actualizacién tecnoldgica y la actividad innovadora

» Favorecer el acceso al financiamiento

« Promover la asociatividad entre empresas a través de Grupos o Consorcios de
Exportacion

« Promover el desarrollo del clister, las cadenas de valor de distintas industrias y las
incubadoras de nuevas empresas. (p.249)

Segun Ferrero & Stumpo (2010) indica:
Las politicas publicas vigentes de promocidn a las MYPYMES estan plasmadas en la Ley
de Promocion y Formalizacion de las Micro y Pequefias Empresas (Ley 28015),
promulgada en 2003. La politica para las MYPES tiene como objetivos: i) desarrollar la
contribucion de este sector empresarial a la competitividad del pais; ii) facilitar la
formalizacion de las empresas informales; iii) incrementar y mejorar la calidad del empleo;
iv) aumentar la productividad y rentabilidad de las MYPES; v) ampliar su aporte al PIB;



vi) mejorar su participacién en la ampliacion del mercado interno y las exportaciones, y
vii) incrementar su contribucién en la recaudacidn tributaria. (p.353)

Por otra parte Ginebra (2015) menciona:

Que su informe se centra en las politicas relativas a las PYME, definidas como toda
iniciativa publica concebida para promover las empresas existentes por debajo de un
tamafio determinado. Las dos grandes justificaciones econémicas para adoptar politicas de
apoyo a las PYME son: 1) la necesidad de abordar los disfuncionamientos del mercado que
afectan particularmente a las empresas de ese tamafio, y 2) la importancia de promover a
las PYME por su contribucién especial al desarrollo econémico, sobre todo en lo que se
refiere a la creacion de empleo. (p.8)

“En el informe se sefiala una serie de nuevas tendencias en las politicas relativas a
las PYME. Una de las principales tendencias observadas es el rigor de las actividades de

seguimiento y de la medicion de resultados” (Ginebra, 2015, p. 10).

En un informe de Locane (2004) menciona

Es importante que en los paises de la regidn existan politicas de apoyo a las PYMES y asi
mismo un estado sélido que genere condiciones de continuidad en la democracia y que
asigne recursos de forma estratégica en apoyo al desarrollo econémico de los ciudadanos a
traves de las pequefias empresas , para ello también es vital que exista el estado de derecho
donde se respeten los convenios nacionales e internacionales que genere confianza entre
los inversionistas y ahorristas ,es importante que el estado a través de sus instituciones
genere compromisos reales en la transformacidn de sus economias garantizando el respeto
a los derechos de propiedad , la seguridad , incentivando la tecnologia y ofreciendo equidad
en la distribucion de los recursos.

La dependencia de fondos que provienen de la cooperacion internacional sigue siendo
elevada. Por ejemplo en El Salvador, en 2006, el 58% del presupuesto de la CONAMYPE
provenia de recursos externos y en el Paraguay casi el total de los fondos provienen de la
cooperacidn internacional en otros casos hay areas de importancia estratégica, por ejemplo,
el crédito, que operan en lo esencial con recursos externos., esto significa que la
disponibilidad de recursos depende, en esos casos, de decisiones estratégicas que no son
tomadas por las autoridades del pais que tiene que implementar las politicas. Y estas
decisiones, como es obvio, responden a légicas y restricciones de los organismos
multilaterales, las agencias de cooperacion internacional o de los ministerios de relaciones
exteriores de los paises desarrollados.(Ferrero & Stumpo, 2010, p. 22)

De acuerdo con Sierra & Sato (2004) “Los servicios de desarrollo empresarial
(SDE) son un medio de desarrollo para PYME y ayuda a las politicas del estado para
incentivar el empleo y otorgar apoyo técnico y estratégico a las micro empresas latino

americanas”.



Desde hace cinco afios, la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), los
organismos de cooperacion internacional y muchos expertos, han presentado y
promovido Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE) como medio fundamental para el
desarrollo de las PYME vy el ingreso de sus trabajadores. Sin embargo, poco se ha hecho

para evaluar su impacto. (Sierra & Sato, 2004, p. 33)

Macro Entorno Socio Econdmico

Enfoque Social

En un estudio Ferrero & Stumpo (2010) afirma:
Que la informacion cuantitativa sobre las pymes en América Latina es bastante escasay, a
menudo, de mala calidad. Por esta razén es dificil analizar la evolucion del desempefio de
estas empresas y, a veces, existen problemas para estimar correctamente su peso en la
produccidn y el empleo. Este segundo aspecto se debe al hecho de que, en los paises de la
region, se utilizan por lo menos, dos definiciones distintas de PYME. (p.17)

Las Pymes en el aspecto social generan un impacto social importante a través del empleo.

Segln Ginebra (2015) en un estudio menciona:

En la Encuesta de Empresas del Banco Mundial se analiza la contribucién de las PYME
al empleo. El estudio presenta informacion de 99 paises correspondiente al periodo 2006-
2010, lo que lo convierte en el estudio mas completo realizado hasta la fecha... Un estudio
de laOIT y la Agencia Alemana de Cooperacién Internacional (G1Z) ahonddé en el examen
de los datos de Ayyagari et al., a fin de estimar qué proporcién del empleo en los paises en
desarrollo es atribuible a las PYME. De sus resultados se desprende que, en todos los
paises, con independencia de su nivel de ingresos (grafico 2.1) o region (grafico 2.2), la
participacién de las PYME en el empleo es muy elevada, especialmente en los paises en
desarrollo. (p.14)
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Grafico 1. Participacion de las empresas segin su tamafio, por grupos de paises en
funcidn de sus ingresos (En porcentaje).

Contribucién de los Servicio de desarrollo empresarial (SDE) a la sociedad.

Conforme a (Valcarcel Quijano, n.d.)

En los paises industrializados el crecimiento de firmas consultoras desde la década de 1980
fue significativo. Existe un contingente profesional al servicio de las empresas
independientemente del tamafio éstas...los SDE pueden desempefiar un papel util en el
desarrollo econémico y social en general, pues contribuyen directamente a elevar los
niveles de productividad y eficacia de las empresas. (p.28)

Segun Cafias (2014) comenta:

Los Servicios de desarrollo empresarial (SDE) contribuyen a mejorar el desempefio de la
empresa, el acceso a mercados y las capacidades para competir. En los servicios de
desarrollo empresarial intervienen diferentes agentes, los cuales son:
* Micro y Pequefias empresas (MyPE): son demandantes de los servicios
+ Los proveedores de SDE: proporcionan servicios directamente a los micros y
pequefias empresas. Pueden ser personas naturales, firmas privadas con fines de
lucro, ONG, empresas estatales, entidades de los gobiernos municipales, regionales
0 nacionales, camaras empresariales, asociaciones industriales.
« Los facilitadores de SDE, proporcionan sus servicios a través de los proveedores;
por ejemplo, la contratacion de consultores para el desarrollo de nuevos productos

de servicios.

+ Los cooperantes, que proporcionan financiamiento para proyectos y programas de
SDE.

« Los gobiernos deben proporcionar un entorno normativo, juridico y regulador que
sea (p.12)

Menciona Ruijte & Tanburn (2004):

Los SDE bien desarrollados y que “con un disefio apropiado de productos,
mecanismos de distribucién y pago, los SDE se pueden suministrar en una base
comercial aun al segmento de mas bajos ingresos del sector empresarial” En
consecuencia, los donantes deben de evitar el suministro directo de SDE y no deben
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de subsidiar la transaccion directa entre proveedor y receptor o beneficiario. Es
importante reconocer que el enfoque del desarrollo del mercado de SDE, tal como
se ha dado en la préctica, no denuncia los subsidios como tales, sino que tiende a
evitar la competencia desleal y aspira a vigilar los efectos deformantes de los
subsidios. (p.1)

Asimismo Cafias (2014) comenta:
Que los servicios de apoyo a la produccién y logistica territorial estan relacionados al
sistema de comercializacién y a los servicios de desarrollo empresarial, en los cuales se
identifican los diferentes agentes o actores que intervienen en el desarrollo territorial y se
definen los servicios mas utilizados para el desarrollo de las MIPYMES en los diferentes
paises de la regién centroamericana y lineamientos sobre el emprendedurismo. (P.11)

Segun Sierra & Sato (2004) en un estudio realizado en Peru:

Los SDE han tenido un impacto positivo importante en la gestion del conjunto de las PYME
encuestadas que han usado los servicios. Sin embargo, en la productividad, ingresos y
costos, el impacto no ha sido significativo. Ademas, en cada caso, el impacto ha sido mayor
en las PYME de acumulacion que en las de supervivencia... La demanda de los SDE A
pesar de que los proveedores de los SDE se estan esforzando por adecuarse a las
necesidades de la demanda, el impacto conjunto de estos sigue siendo reducido, La
adecuacion de los SDE todavia no es 6ptima, pues esto exige de un proceso que es, por
dem@és, costoso y laborioso. (P.37-38)

Enfoque Econdmico

En un estudio Cafas (2014) indica:
En la region Centroamericana y la Republica Dominicana prevalece la alta participacion
de las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) en el tejido empresarial y es
evidente su importancia, como generadoras de empleo e ingresos para un apreciable
porcentaje de la poblacion. La aportacién al Producto Interno Bruto (PIB) de las MIPYMES
en cada pais de laregion es de al menos un 30%, aunque en algunos casos alcanza un 45%.
A suvez, las MIPYMES generan gran parte del trabajo en sus respectivos paises, oscilando
entre el 40% y el 75% de la poblacién ocupada; pudiendo este dato ser superior a dichos
porcentajes debido a la existencia de muchos negocios del sector informal y de los cuales
no se disponen estadisticas. (p.7)

Las PYMES (pequefias y medianas empresas) constituyen en cualquier pais, el grupo
predominante de empresas, algunos casos supera el 99% de las unidades econdémicas,
contribuyen significativamente a la creacion del empleo, a la generacion de la riqueza y
ademas satisfacen necesidades en ciertos mercados que son poco atractivos para las grandes
empresas. Son ademas el crisol en el que se forman grandes empresarios y son el vehiculo
para el desarrollo de millones de personas.(Andriana, Biasca, & Rodriguez, 2003, p. 1)

Segun Gelmetti (2011) menciona:
Las pequefias y medianas empresas (PYMES) se vuelven sistemas creadores de valor
economico cuando desarrollan dinamicas productivas y competitivas que les permiten
enriquecer su contexto conectando a las personas con los mercados, en los cuales se
encuentran los recursos requeridos para satisfacer sus necesidades, a la vez que se
enriquecen en el proceso.. Las pequefias y medianas empresas (PYMES) prosperan como
sistemas creadores de valor cuando surgen y operan en contextos propicios y cuando en
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ellos despliegan practicas dirigidas al aprovechamiento de las oportunidades que emergen
en la compleja dindmica de los mercados.

De acuerdo a (Valcarcel Quijano, n.d.) Los servicios de desarrollo empresarial
impactan e influyen en el aspecto econémico de las empresas ya que al ofrecer sus
servicios empresariales estratégicos permiten que las PYMES puedan competir en los
mercados actuales que demandan normas de calidad exigente, sin embargo como nos
menciona este autor, muy pocas de estas empresas trabajan en un plan de negocio claro
que determine el rumbo a seguir, los gobiernos aportan a través de las secretarias
programas de apoyo a los PYMES con el fin de incentivar la inversién y mejorar la
calidad de vida de los ciudadanos, es por ello que los SDE trabajan de la mano con las
CDE (Centros de desarrollo empresarial ) ya que estos generan y ofertan en muchas
ocasiones de forma gratuita algunos servicios basicos requeridos para que las PYMES
operen, en lo que respecta a los SDE se puede mencionar que los servicios que

normalmente atienden son los siguientes :

* Los de tipo legal

« El acceso al crédito

» Acceso a las materias primas por poca demanda

« Eluso de la tecnologia

Servicios empresariales son el conjunto de servicios que las empresas reciben con
el fin de mejorar su gestion, incrementar su productividad, ampliar sus mercados vy,
en general, alcanzar una mayor competitividad los servicios empresariales
responden a una necesidad de los empresarios para resolver problemas especificos.
(Valcarcel Quijano, s. f., p. 27)
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Macro Entorno Tecnoldgico

Los estudios para identificar los problemas de las PYMES mezclan dos tipos de
enfoques que llamaremos enfoques “externo” e “interno”; el enfoque externo se
caracteriza por problemas que afectan a las PYMES, pero que son mas bien del tipo
macroecondmico y en donde las PYMES no tienen influencia en su solucion (o no
es su razdn de ser) mientras que el enfoque interno, en cambio, se caracteriza por
problemas derivados de la gestion propia del negocio y del sector econémico
al que pertenecen, y donde la PYMES es responsable de su solucién y mejora.
(Palomo, 2005, p. 26)

Tabla 1. Encuesta a la Industria Mediana y Pequefia Empresa.

a). Carencia de organizacion

b). Retrazo Tecnologico

c). Obsolescencia industrial

d). Falta de integracion y asociacion

e). Falta de capacitacion del personal

f). Problemas en la colocacion de productos
g). Escasez de recursos financieros

h). Carencia de registros contables

i). Falta de acceso al financiamiento
Fuente: Jurado et al., 1997

Al estudiarse la situacion de las PYMES en varios paises en vias de desarrollo, se
han identificado cuatro importantes limitaciones que enfrentan estas empresas a la
hora de adoptar las TICs:

» Falta de conciencia sobre como las TICs pueden ayudar a mejorar el
desempefio de sus negocios falta de recursos para invertir en hardware y
software.

» Ausencia de facilidades de capacitacion o altos costos de entrenamiento del
personal de la empresa.

» Falta de acceso a servicios técnicos fuera de la empresa (International Trade
Centre UNCTAD/WTO, 2000).

De esta forma, la decision de invertir o no en la adopcion de las TICs para participar
en negocios por medio de las herramientas electronicas. (Monge, Alfaro, & Alfaro,
2005, p. 33)
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Figura 1.1 Costos y beneficios de la inversion y mantenimiento de las TICs

COSTOS versus BENEFICIOS
N\ /=
*Evitar pérdida de mercado
Inversién y *Expansién del mercado
Costo de < valor *Disminucién de inventarios
Mantenimiento - presente A «Disminucion de costos
de las TICs promedios de transaccion

*Mejoras en la estrategia

+*Otros beneficios intangibles

Figura 1. Costo y Beneficio de la Inversién y Mantenimiento de TICS.

En cambio Solis & Coca (2015) comentan:

Desde un pequefio lugar para vender abarrotes hasta el que esta creando
aplicaciones para las plataformas mas modernas del mundo, empresas que llevan
afios en los mercados nacionales o las que estan iniciando por la necesidad de tener
trabajo, estdn las que se establecen en los grandes centros urbanos o las que
apostaron por el &rea rural [...] Las MIPYMES centroamericanas tienen muchas
caracteristicas, pero comparten una en especial: empujan el crecimiento econémico
de la region.

Para que se den una idea del peso de estas pequefias, podemos decirles que 94% del
parque empresarial en Costa Rica estd formado por MIPYMES. En Guatemala
generan mas de 4.500.000 de puestos de trabajo, mientras que en Honduras este
tipo de empresas suman mas de 127.000. (p.1)

2.1.2 ANALISIS DEL MICRO-ENTORNO

Micro Entorno Politico PYMES
En correspondencia el Despacho de la presidencia (2011):

Durante el afio 2011 la gestion de la administracion publica de Honduras continué
teniendo como guia de largo plazo, la Ley de Vision de Pais y Plan de Nacion,
aprobado mediante la Ley de la Republica a inicios de 2010, EI Gobierno disefi6
una ruta critica de indole tripartito (Gobierno, Trabajadores y Empresa Privada) Las
discusiones orientadas a lograr el Gran Acuerdo Nacional y los resultados
obtenidos, se centraron en cinco grandes pilares:

» Discusidn y consenso de las metas.

« Politicas y medidas para aumentar la inversidn puablica y reducir el gasto.

» Acciones y orientaciones para racionalizar la estructura del Estado y

fortalecer y su funcionamiento.
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» Politicas, estrategias y medidas para promover y fortalecer el comercio
exterior.

» Politicas, estrategias y medidas, para aumentar el impacto de los recursos
para protecciéon y promocion de la poblacién mas vulnerable. (p.1)

Politica para el Apoyo de la Competitividad de las MIPYME

Objetivo de la Politica: “Elevar y consolidar la competitividad de las MIPYME para
que puedan insertarse con mayores ventajas en el mercado nacional, regional e

internacional y se conviertan en fuente generadora de empleo” (SIC, 2006, p. 8).

Seguln SIC (2006) las problematica de las MIPYMES Honduras
+ Falta de un marco de politicas coherente e integrado
» Limitaciones del ente rector de la Politica
» Falta de informacidn sectorial para formular estrategias
+ Falta de coordinacién de programas y proyectos
« Tramites y normas muy costosas
* Falta de formalizacion de las MIPYMES, que impiden que sean
beneficiarios de diferentes leyes y mecanismos de apoyo

La Secretaria de Estado en el Despacho Presidencial a través de la Unidad de Apoyo
Técnico Presidencial (UATP-SDP) y la Secretaria de Industria y Comercio (SIC) a
través de la Sub Secretaria MIPYME-SSE, se proponen implementar los Centros
de Desarrollo Empresarial y de Inteligencia de Mercado (CDE-MIPYME), como
una estrategia de armonizacién y coordinacion de las distintas Secretarias de
Estado, que ademas permita ordenar y alinear a programas y proyectos financiados
con la cooperacion internacional en su estrategia de salida en la regiones de
intervencion.(Despacho de la presidencia, 2011, p. 2)

Los programas operativos de la politica “Politica para el Apoyo de Ia

Competitividad de las MIPYME” se enfocan en:

+ Entorno Institucional y Legal

» Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE)

» Servicios Financieros

» Cooperacion Empresarial

* Promocion de Mercados y Exportaciones

e Cultura Empresarial y Apoyo a Emprendedores

* Innovacion y Difusion Tecnoldgica
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Programa de Servicios de Desarrollo Empresarial Fondo de Servicios Desarrollo
Empresarial de Honduras (FOSEDEH). Actualmente estd funcionando una ventanilla
fisica para atencion a las MIPYMES en Tegucigalpa. Se proyecta ampliar dos ventanillas
mas en la zona norte y sur. También se atenderan las otras zonas del pais a través de
ventanillas moaviles. Se pretende implementar los servicios de apoyo a la

comercializacién, exportacion y a los emprendedores en un corto Plazo.

Micro Entorno Socio Econdmico Honduras

Asociatividad Empresarial

“Consiste en el mecanismo de cooperacion entre empresas pequeflas y medianas,
en donde cada empresa participante, manteniendo su independencia juridica y autonomia
gerencial, decide voluntariamente participar en un esfuerzo conjunto con los otros

participantes para la busqueda de un objetivo comun.” (SIC, 2006, p. 22)

Los programas que se concentran en facilitar la organizacién de las MIPYMES son
mas sostenibles si se plantean desde el inicio la continuidad de los mismos, tal como se
presenta en la figura 2, en la cual se plantean todos los actores territoriales para el

desarrollo del mismo.(Cafias, 2014, p. 12)

17



¢ Se planifica que a futuro el proyecto continue
sin el apoyo de financiadores ??

Instituciones
crediticias
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 2. Sostenibilidad de los Proyectos de Apoyo ala MIPYME.

Conforme a SIC (2006) indica:

Existen 258,400 MIPYMES; Representan el 99.8% de las Empresas Emplea el 34% del
PEA Nacional Contribuye aproximadamente con el 25% del PIB Construye capacidad
productiva permanente Genera Ingreso a una alta proporcion de mujeres Tasa de
Crecimiento de MIPYMES en altimos cinco afios = 32% Tasa de Crecimiento de empleos
generados por MIPYMES = 34.1 % Tasa de Crecimiento de empleos generados por
MIPYMES = 34.1 %. (p.1)

Sin embargo Despacho de la presidencia (2011):

El segmento de la MYPIME es uno de los sectores que méas generan empleo en el pais, se
estiman alrededor de 545, 000 empresas, las que representan el 98% del tejido empresarial
en Honduras, mismas que emplean a mas de un millon de trabajadores, que equivale al 40%
de la de la Poblacion Econémicamente Activa (PEA), se considera que este sector aporta
entre el 20 y 25% del PIB. La MIPY ME hondurefia comercializa sus productos en mayor
medida en el mercado interno, se considera que solamente 1% aporta al sector exportador.

(p-2)

Asimismo como una estrategia de armonizacion y coordinacidn de las distintas

Secretarias de Estado, que ademas permita ordenar y alinear a programas y proyectos

financiados con la cooperacidn internacional en su estrategia de salida en la regiones de

intervencion. Surge de las necesidades expresadas por los principales lideres

empresariales representativos del segmento MIPYME y SSE del pais, fue disefiado en

conjunto con la ANMPIH (Asociacidn Nacional de Micro y Pequefia Industria de
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Honduras), quienes a través de diferentes talleres, coordinados por la Subsecretaria
MIPYME-SSE, de la Secretaria de Industria y Comercio, mediante metodologia de
trabajo facilitada por la Unidad de Apoyo Técnico Presidencial (UATP), de la Secretaria

de la Presidencia.(Despacho de la presidencia, 2011, p. 3)

Nducleos Sectoriales

Segun la Nucleos Sectoriales CCIT (2008)

Nucleos Sectoriales (NS) inicia como un programa de la Camara de Comercio e Industria
de Tegucigalpa a partir del 2008. Desde entonces, el mismo ha beneficiado a diferentes
empresas de diversos rubros.

Nucleos Sectoriales: Constituyen equipos de trabajos integrados por empresarios de un
mismo rubro, con la finalidad de afrontar retos en comdn para iniciar mejoras en la gestion
empresarial, aumentar la competitividad y productividad y asi alcanzar metas en conjunto.
Los NS son moderados por un asesor empresarial especializado en asesoria grupal, quienes
utilizan una metodologia especifica para conducir las reuniones, desarrollar las diversas
actividades y obtener los resultados deseados.

Categoria de Nucleos Sectoriales

+ Agro-industria

* Arte-industria

« Consultores de Desarrollo Empresarial

* Clinicas Dentales

+ Jbévenes Empresarios

* Restaurantes y Reposterias

* Retalil

« Organizadores de Eventos Integrales
(“Nucleos Sectoriales | CCIT,” 2008)

Micro Entorno Tecnoldgico

Apuestan por Honduras

En Honduras existen MIPYMES que iniciaron como emprendedores queriendo
hacer un plan de negocios, teniendo un objetivo y meta, como también otras que nacieron

por sobrevivencia, por la falta de empleos en el pais, que buscan su propia forma de vivir.

Michelle Kattan, coordinadora de la Unidad de MIPYMES de la Camara de Comercio e
Industrias de Cortés (CCIC), sefiala se cuenta con alrededor de 1.800 MIPY MES afiliadas
a la organizacidn. Se dedican en su mayoria al sector de servicios y comercio [...] Los retos
es la seguridad, sefiala que como en todos los paises de Centroamérica la seguridad es un
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tema prioritario. A las MIPYMES les afecta sobre todo por el tema de la extorsion y de su
presupuesto, ya que no disponen de mucho para invertir en seguridad. (Solis & Coca, 2015,

p. 1)

Menciona Solis & Coca, (2015) que segun :

La coordinacion de la CCIC, las MIPYMES al no involucrarse en el campo tecnolégico
(redes sociales, correo electrénico, plataformas, comercio electronico, paginas web, etc.)
se ven en la necesidad y obligacién de desarrollar e innovar su productividad. Estas
MIPYMES al no contar con un presupuesto y la maquinaria adecuada para mejorar su
eficiencia, buscan a la CCIC para que les brinden programas de capacitacion que les ayude
a desarrollar habilidades y de este modo ser eficientes, lo que provoca ser mas competitivos
en el mercado. A continuacion, se presenta en los siguientes cuadros la poblacion total de
MIPY MES por tamafio de empresay por género del principal socio y a su vez la poblacién
total de MIPY MES por migracidén y actividad econémica antes de emprender.

Tabla 2. Poblacion total de MIPY MES por tamafio de empresay por sexo del duefio

POBLACION TOTAL DE
MIPYMES POR TAMANDO
DE EMPRESA Y POR
SEXO DEL DUEND O
PRINCIPAL SOCIO

TAMAND CANTIDAD “

Micro 96.175 Fil=]
Peguena 21.050 17
Mediana 10.105% 8

Total 127.330 100

Sexo
Masculino 60.699 48
Femenico G6.631 52

FUENTE: BANCO INTERAMERICAND DE DESARROLLD
- SECRETARLA DE INFORMACION CULTURAL DE
HOMNDURAS
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Tabla 3. Poblacion total de MIPY MES por migracidn, actividad econémica antes de
tener el negocio y emprendimiento

POBLACION TOTAL DE MIPYMES POR MIGRACION, ACTIVIDAD
ECONOMICA ANTES DE TENER EL NEGOCIO Y EMPRENDIMIENTO

Datos en porcentajes*

A QUE SE DEDICABA ANTES DE TENER ESTE NEGOCIO*

TAMANO DE LA EMPRESA

MICRO PEQUENA FEMENINO

MEDIANA ‘ MASCULINO

Trabajaba en un negocio similar al que posee 43 43 45 47 38
Empleado asalariado en otro negocio 22 19 20 21 21
Empleado asalariado en Gobierno 6 T 5 3] 6

Tenia otro negocio 9 8 8 3] 6

EL NEGOCIO FUE INICIADO, HEREDADO O COMPRADD*

Desempleado/Trabajo doméstico

Lo inicid 87 83 80 85 84
Lo heredd 6 7 7 5 8
Lo comprd 7 2] 7 8 7

EDAD EN QUE INICIO EL PRIMER NEGOCIO (PROMEDIO)
ANOS DE EXPERIENCIA EN EL TIPODE NEGOCIO QUE POSEE

(PROMEDIO)

¢ALGUNAVEZ MIGRO?
FUENTE: BANCO INTERAMERICAND DE DESARROLLO - SECRETARIA DE INFORMACION CULTURAL DE HONDURAS

Los Centros de Desarrollo Empresarial (CDE) MIPYME es apoyada por medio de

la SIC en brindar los servicios de:

Los

» Asesoria
« Asistencia Técnica
+ Capacitacion

*  Vinculacién

cuales estdn con el objetivo de brindarles atencién especializada a cada

emprendedor con el fin de crear competitividad y desarrollar habilidades que les ayude a

ellos a mejor su productividad. A la vez, los apoyos técnicos son los que detectan los

principales problemas (tecnologia, estrategias, planes de negocio, etc.) que enfrentan

estas MIPYMES vy aprovechan realizar la vinculacion entre universidades para realizar
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investigaciones, planes estratégicos, trabajo social, etc. Es ahi cuando estos expertos en
la materia apoyan a las pequefias empresas en la debida formaciéon empresarial.
(“Capacitacion y Asesoria Puntual en el uso de Tecnologias de Informacién y

Comunicacion (TIC) - CDE MIPYME Regién 12 Centro,” n.d.).

Organismos Internacionales en Apoyo a PYMES

Los organismos internacionales como por ejemplo GIZ (Cooperacion Alemana) no
asignan fondos directamente a las PYMES, ellos lo hacen a través de distintos programas
y trabajan en conjunto con instituciones que apoyan a desarrollar los proyectos como por
ejemplo ANDI (Asociacion de Industriales de Honduras) o la misma Camara de
Comercio e Industrias de Tegucigalpa (CCIT), uno de los programas que en actualidad
se esta desarrollando es el “ Programa Facilidad “ que tiene como objetivo fomentar la
economiay el empleo en Centroamérica, a través del encadenamiento de las PYMES con

la mediana y la gran empresa desarrolldndolas como proveedores.

Existen requisitos que la cooperacion alemana demanda a los consultores que

participan en estos programas, a continuaciéon, mencionaremos:

o Aceptar los términos de contrato en la prestacion de servicios profesionales.

e Se establece una informacién corta del proyecto / Programa donde se
mencionan los objetivos generales.

e Se estable los objetivos especificos de la asesoria.

o Descripcion de las actividades principales.
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e Productos o informes a entregar. Por ejemplo: Manual del curso, informe
sobre el desarrollo del curso, principales hallazgos, lista de participantes,

linea base de los participantes y resumen con analisis de datos.

Es requisito cumplir con todos los términos del contrato para generar el desembolso

de pago a dicha asesoria.

e Evaluacion del curso
e Consideraciones adicionales Ejemplo: Todos los derechos de autor, toda la

informacién que resulte de la presentacidn de la capacitacion, modalidad

bajo la cual se realiz6 la contratacion.(G1Z, 2016)

2.2 TEORIA DE SUSTENTO

Andélisis de las metodologias

Para analizar la teoria de esta investigacion se tomo la existencia de varias teorias
aplicables a nuestro problema, como fue el caso del estudio de (Ruijte & Tanburn, 2004)
donde se describe la metodologia empleada desde la construccién del andlisis del
mercado, los instrumentos de captacién de la informacion, la seleccion de los
participantes, y el instrumento de recoleccidn de datos, partimos también de la existencia
de piezasy tozos de teorias como las descritas por el autor (Valcarcel Quijano, s. f.) donde
se realiza un analisis de los pasos para creacion de un plan de negocios en SDE y su
importancia, se detalla de forma descriptiva y secuencial los pasos a seguir para la

implementacion de este modelo de negocios y su importancia socio econémica a las
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PYMES de la region (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010,

pp. 62-63).

Antecedentes de metodologias previas

En un estudio realizado en centro América Ruijte & Tanburn (2004) menciona:

Se investigd sobre los SDE en la region buscando elementos que permitieran identificar el
potencial de los mercados, se fijé la meta de identificar dos casos interesantes de
proveedores SDE en cada pais, En la primera, se recolectd informacién contextual sobre
los mercados nacionales de SDE y sus actores claves. La segunda, comprendio la seleccién
de 10 proveedores potenciales de SDE, de algin interés. En la tercera se selecciond los dos
casos mas interesantes entre los 10 proveedores. La fase (1) se inicié con una bisqueda en
Internet y consultas con expertos en el tema. La fase (2) fue de pre-seleccidn, la cual se
centrd inicialmente en el empresario como la fuente principal de informacién sobre
mercados comerciales de SDE. Sin embargo, muy pronto se hizo evidente que este enfoque
tomaba demasiado tiempo y no era apropiado en mercados débiles con un bajo empleo de
SDE.

Subsecuentemente se celebraron entrevistas con asociaciones, pero ademas se utilizé un
cuestionario el cual fue contestado por 15 empresarios nacionales. Esto permitié obtener
una idea al azar sobre la percepcion de la demanda. Un asistente en cada pais realizé dichas
entrevistas semi-estructuradas. Con base en esa informacion, se seleccionaron los 10
proveedores de SDE, potencialmente maés interesantes. En la fase (3) estos 10 proveedores
fueron categorizados en cuatro areas: Enfoque en micro y pequefia empresa Enfoque en el
desarrollo de la capacidad de la empresa cliente Independencia subsidio Reactividad a la
demanda y a las oportunidades del mercado, sequidamente estas categorias ayudaron a
seleccionar dos proveedores ‘pioneros’ en cada pais. Los ocho proveedores fueron
entrevistados y con su ayuda se llenaron los cuestionarios cuya informacién fue la base
para la redaccion de los estudios de caso (Ruijte & Tanburn, 2004, p. 3).

Andlisis critico de la metodologia a emplear en el trabajo final

Después de estudiar las distintas teorias utilizadas en estudios similares se llega a
la conclusion de emplear una metodologia bajo un enfoque cuantitativo ya que es la que
nos permite explicar las diferencias y similitudes entre los resultados y el conocimiento
existente, de igual forma cdmo podemos interpretar los datos, y ubicar nuestros resultados
y conclusiones, para construir teorias y explicaciones desarrolladas producto de nuestras

preguntas de investigacion e hipotesis (Hernandez Sampieri et al., 2010, p. 65).
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Pasos a seguir:

» Recoleccién de datos sobre el mercado de Tegucigalpay las PYMES.

» Seleccidn de las necesidades de estas PYMES con respecto a las asesorias técnicas
que ofrecen los mercados SDE.

» Categorizar las PYMES por tamafio y aspectos socios econdmicos de interés.

» Desarrollar entrevistas con los sectores CDE que proporcionan los servicios de
asesoria y conocer su demanda.

+ Realizar un focal group o entrevistas a los PYMES de cadenas productivas para
ampliar el conocimiento de las necesidades empresariales que pueden cubrir las
SDE.

» Realizar Estrategias de andlisis sobre la recoleccion de los datos.

e Generar Resultados y discusion de los elementos claves investigados.

2.3 CONCEPTUALIZACION

Las PYMES

“Una organizacion un conjunto de personas que trabajan juntas para cumplir con

un proposito comuan” (Cleri, 2007, p. 33).

“Las pequefias y medianas empresas son agentes importantes en la estructura
econdmica de los paises de la region no sélo por su participacion en el total de firmas sino

también por su aporte al empleo” (Ferrero & Stumpo, 2010, p. 17).

Son un “Generador de empleo a la sociedad” (Ginebra, 2015, p. v).

“MIPYME: Conjunto de empresas de tamafio micro, pequefia y mediano, de los se
ctores urbano y rural” (Decreto No. 135-2008 Ley para el fomento y desarrollo de la
competitividad de la micro, pequefia y mediana empresa, n.d., p. 3).
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Los Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE)

“Se basan en un modelo segmentado, distinguiendo el tamafio y recientemente

también el potencial de crecimiento de las empresas” (Ruijte & Tanburn, 2004, p. 43).

“SDE de los diferentes segmentos de las micro empresas e investigar la influencia
de otros caracteristicas como el sector, la edad de empresa, la educaciéon del empresario”
(Ruijte & Tanburn, 2004, p. 43).

SDE para una amplia variedad de temas de negocios, pero para desarrollar mercados
dindmicos valdria la pena adoptar una comprension méas amplia de SDE. Investigaciones
de mercados de SDE, identificando las fortalezas y debilidades del mercado actual, no
solamente apoyara para que las intervenciones se sintonizaran con la realidad. (Ruijte &
Tanburn, 2004, p. 43)

2.4 MARCO LEGAL

En la investigacién se revisd los aspectos legales en Honduras de apoyo a las
PYMES, donde se encontré los mecanismos actuales del Estado para apoyar ese sector

por medio de la siguiente ley:

Decreto No. 135-2008 Ley para el fomento y desarrollo de la competitividad del
micro, pequefia y mediana empresa
“CONSIDERANDO: Que es de interés nacional asegurar laimplementacion de politicas,
programas y proyectos de financiamiento, apoyo tecnolégico, capacitacion y de gestion
de mercados, para el sector de MIPYME”. (Decreto No. 135-2008 Ley para el fomento y
desarrollo de la competitividad de la micro, pequefia y mediana empresa, n.d., p. 2)

POR TANTO:

Conforme a (Decreto No. 135-2008 Ley para el fomento y desarrollo de la competitividad
de la micro, pequefia y mediana empresa, n.d.)

Finalidad, Objetivos Y Definiciones
ARTICULO 1. FINALIDAD: Esta ley tiene por finalidad fomentar el desarrollo de la
competitividad y productividad de las MIPY ME urbanas y rurales, a objeto de promover
el empleo y el bienestar social y econémico de todos los participantes en dichas unidades
econdmicas.

ARTICULO 2. OBJETIVOS: Son objetivos especificos de esta Ley:

ESTABLECER: a) Las bases para propiciar la participacién coordinada y articulada de |
o0s actores y actores que contribuyan al desarrollo y fortalecimiento de la MIPYME.
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b) Las politicas publicas y los instrumentos de dichas politicas, que mejor se orienten a
la mejora de la competitividad y productividad del sector MIPY ME.

¢) Los medios técnicos y financieros para las autoridades estén en condiciones de mejorar
efectivamente la productividad, la competitividad y la calidad del empleo generado por
la MIPYME. (p.2)
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CAPITULO IlIl. METODOLOGIA

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

3.1.1 DEFINICION OPERACIONAL DE LAS VARIABLES

“Definicién operacional conjunto de procedimientos y actividades que se
desarrollan para medir una variable” (Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, &

Baptista Lucio, 2010, p. 111)

Segun Hern&ndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio (2010)

Una variable es una propiedad que puede fluctuar y cuya variacién es susceptible de
medirse u observarse. Las variables adquieren valor para la investigacién cientifica
cuando llegan a relacionarse con otras variables, es decir, si forman parte de una hipotesis
0 unateoria. En este caso se les suele denominar constructos o construcciones hipotéticas.

(p.93)

El tipo de variables utilizada en este estudio fueron planteadas por las Hipotesis causales
multivariadas, ya que plantean una relacién entre diversas variables independientes y una
dependiente, o una independiente y varias dependientes, o diversas variables
independientes y varias dependientes (...) Cuando las hipdtesis causales se someten al
andlisis estadistico, se evalla la influencia de cada variable independiente (causa) en la
dependiente (efecto), y la influencia conjunta de todas las variables independientes en la
dependiente. (Hernandez Sampieri et al., 2010, p. 103)

Las variables a medir son los servicios de desarrollo empresarial (SDE) como
variable dependiente y las PYMES como variable independiente, tal y como se observa

en la Figura 3.
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Figura 3. Diagrama de las Variables

Tabla 4. Operacionalizacién de Variables

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES ITEMS | ESCALA
Respuesta del item mide el grado interés en contratar SDE. 1 Nominal
4 ResuIFados relacmna_d'os con el [Respuesta del fiem mide el grado de los Motivos por 105 que no contratara Nominaly
< interés de contratacion de I0s |4 servicio SDE 2 Frecuencia
[ i — - -
< servicios que presta una SDE [Respuesta al ftem mide el grado de percepcion del tipo de empresa que 3 ordiral
g contratan asesoria.
[a
2 Respuesta al ftem mide el grado de conocimiento de los efectos financieros .
w . 4 Nominal
9 Restlados relacioniados con el )Flzzggbilgfadai ftlaesr: r\;i,:iAeEIipercepcién de los empresarios con respecto a las
3 L . .
conocimiento de los beneficios . L . 5 Nominal
8 - sociales v financieros asesorias y el éxito empresarial.
x 2 y Respuesta mide el grado de conocimiento de las relaciones comerciales de .
<5 6 Nominal
@8 las PYMES con la gran empresa.
as
uDJ g Respuesta al item mide el grado de interes en pertenecer a un 7 Nominal
» E encadenamiento empresarial.
O Respuesta al ftem mide el grado de conocmiento de la empresa y su .
09 . . 8 Nominal
- influencia en el empleo.
E w Respuesta al ftem mide el grado de frecuencia en la contratacion de los 9 Nomial
7 servicios SDE.
g ) Respuesta al ftem mide el grado en horas de capacitacion requeridas. 10 Ordinal
Resultados Relacionados a los P ;
< - . Respuesta al item mide el grado de valor que se le otorga a las inal
o indicadores del negocio - 1 Ordina
0o capacitaciones.
2 Mide el grado de inversion que esta dispuesto el empresario a invertir en 1 Nominal y
5 una SDE. Frecuencia
% Mide el grado de conocimiento de la oferta de SDE. 13 Ordinal
o Mide el grado de oferta de servicios que requiere una PYME. 14 Ordinal
. . - Nominal
Respuesta al ftem proporciona datos demogréficos de interés. 15 Frecuencé
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3.1.2 HIPOTESIS

A continuacidn, se realizaron las siguientes hipdtesis sobre la evaluacién de una

prestadora de servicios SDE para PYMES en Tegucigalpa:

1. Enel modelo de negocios SDE estima una rentabilidad financiera del 30%.
2. El impacto social en una SDE provoca un incremento en la productividad de

las PYMES.

3.2 ENFOQUE Y METODOS

Fue importante y necesaria la elaboracion de un marco metodolégico para el
cumplimiento de los objetivos de nuestra investigacion, donde pudimos conocer el tipo y
disefio de la misma, para de esta forma evidenciar la investigacion y asi proceder al

analisis de las causas de nuestro planteamiento.

El enfoque de investigacion presentada en este estudio es Cuantitativa porque nos
permitié analizar datos de las PYMES en Tegucigalpa y utilizar las herramientas
estadisticas para conocer el mercado actual de SDE y su vinculacién con las PYMES.
“Un estudio cuantitativo indaga la incidencia y los valores en los que se manifiestan uno

o dos variables” (Herndndez Sampieri et al., 2010).

El disefio de nuestra investigacion se hizo de forma no experimental transeccional
ya que segln Hernandez Sampieri et al (2010) afirma:

La investigacion no experimental solo se observan los fendmenos en su ambiente natural

para después analizarlos y es transeccional ya que se recopilaron datos en un momento y

tiempo Unico, lo que se pretende es describir variables y analizar la incidencia e

interrelaciéon en un momento dado. (p.149)

Seguidamente (Hernandez Sampieri et al., 2010) menciona que en este tipo de
investigacion no tenemos control de las variables independientes como por ejemplo la
estructura de los mercados SDE en Honduras, los tipos de asesoria basica de las Pymes

gue contratan el servicio, los requerimientos de contratacién del servicio desde el enfoque
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legal, el aspecto contractual de los organismos internacionales a los proveedores de
servicio SDE, lo Unico que podemos hacer es observar las situaciones o eventos ya
existentes ya que estas variables independientes ocurren y no es posible manipularlas no

tenemos control sobre ellas porque ya sucedieron al igual que sus efectos. (p.153)

El alcance de la investigacion fue Explicativo porque se evalud las causas que
permiten que lasPYMES en Tegucigalpa adquieran los servicios SDE, asi mismo conocer
el nivel cotidiano de las actividades de las PYMES que generan informacidn fiable de sus
necesidades en el enfoque técnico y de capacitacion para vincularse con la gran empresa,
estos estudios normalmente son estructurados por lo que también nos permitié conocer
informacion geogréfica y demografica de interés para analizar comportamientos entre las
variables de estudio, como lo menciona (Hernandez Sampieri et al., 2010) “la
investigacion explicativa pretende establecer las causas de los eventos, sucesos, 0

fenomenos que se estudian”. (p. 83)

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

3.3.1 POBLACION

La poblacién que se escogi6 para este estudio de investigacién esta conformada por
las PYMES pertenecientes a los nucleos sectoriales de la CCIT de Tegucigalpa, Honduras
los cuales se conforman de un total de 112 microempresarios que llegan a la camara de
comercio en el transcurso del afio, sin embargo, cada 3 meses se presentan grupos de 28
PYMES arecibir la ayuda técnica de esta institucidn. El perfil de estos grupos contemplo
las caracteristicas necesarias de homogeneidad, tiempo, espacio y cantidad, lo que

provocan que nuestra muestra fuese representativa, asi como se menciona a continuacién.
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3.3.2 MUESTRA

La muestra que se tom@ para este estudio es No Probabilistica por conveniencia. Es
un conjunto fielmente representativo de la poblacién, siendo realizadas 30 encuestas. Al
revisar la férmula el calculo de la misma nos recomienda realizar 87 encuestas debido a
que se tomd como poblacién total los 112 PYMES pertenecientes a los nlcleos sectoriales
de la Camara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa (CCIT). Por cada trimestre de un
afio se retnen en total 30 PYMES a la CCIT para recibir asesoria. Treinta encuestas
fueron las que se aplicaron para que el nivel de confianza de los resultados fuera del

100%. Se utilizd la siguiente formula para el calculo de la muestra:

z?0%N

- e?(N —1)+ z%c?

Donde:

n = Tamafio de la muestra a obtener.

N = Tamafio de la poblacion total, siendo 30 microempresarios de la CCIT.

o = Desviacién estandar de la poblacién, dato constante equivalente a 0.5

z = 1.96, debido a que se tomd un 95% de nivel de confianza.

e = Se toma un 0.05 de probabilidad de error.

(1.96)%(0.5)% (112)
(0.05)2(112 — 1) + (1.96)2(0.5)2

(3.84)(0.25)(30)
(0.0025)(111) + (3.84)(0.25)
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107.56

n= ————
0.28 + 0.96
107.56

n =
1.24

n = 86.89 = 87

Utilizamos un muestreo aleatorio para que los miembros del nicleo sectorial
tuvieran la misma oportunidad de ser incluido en el analisis. En la aplicacién de las
encuestas, se obtuvo informacién primaria para la evaluacién de factibilidad de una

prestadora de servicios SDE para PYMES en Tegucigalpa, Honduras.

3.3.3 UNIDAD DE ANALISIS

La muestra que se selecciond para la evaluacién de factibilidad de crear de una
prestadora de servicios de desarrollo empresarial para PYMES comprende de los clientes
potenciales del servicio a prestar, con el fin de conocer la aceptacion del mismo, para ello

se tomo al nlcleo sectorial de la CCIT de Tegucigalpa, Honduras.

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

3.4.1 INSTRUMENTOS

4.6.2.2 TIPOS DE INSTRUMENTOS

Los instrumentos utilizados para recolectar los datos de esta investigaciéon fueron
de dos tipos, el primero, por medio de un cuestionario auto administrado realizado
especificamente a las PYMES de los nucleos sectoriales en el proceso incubacién de la
camara de comercio e industrias de Tegucigalpa, el segundo fue la entrevista personal
con dos expertos en la rama de servicios empresariales y PYMES. Los entrevistados

fueron Lic. Juan Carlos Valerio Presidente de la Asociacién Nacional de la Pequefia y
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Mediana Industria de Honduras (ANPMIH) Y Lic. Juan Carlos Arias representante de

Desarrollo empresarial de la Camara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa.

Fue importante y esencial para efectos de este estudio aplicacion de esta forma de
recoleccion de datos ya que los expertos brindaron informacion relevante de la actualidad

del fendmeno de estudio.

Para ampliar la importancia de estos instrumentos (Hernandez Sampierietal., 2010)
Afirma: “El cuestionario tal vez sea el instrumento mas utilizado para recolectar los datos,

consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir”(P.217).

Segun Hernadndez Sampieri etal (2010) Afirma: en estos contextos puede
administrarse o aplicarse un cuestionario.
1. Auto administrado significa que el cuestionario se proporciona directamente a los
participantes, quienes lo contestan. No hay intermediarios y las respuestas las marcan
ellos.

2. Por entrevista personal, las entrevistas implican que una persona calificada
(entrevistador) aplica el cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas
a cada entrevistado y anota las respuestas. Su papel es crucial, es una especie de filtro.

3. Nahoum (1990) La define como un intercambio verbal que nos ayuda a reunir datos
durante el encuentro de carécter privado y cordial que da su versién de los hechos y
responde a preguntas relacionadas con un problema en especifico, es decir, los datos
que necesita el investigador son numéricos, en referencia a la edad, peso, millas de

viaje, temperatura, etc. (p.46)

Las preguntas utilizadas fueron de tipo cerradas como abiertas para enriquecer la
informacion que requeria el estudio, ya que el contenido de las preguntas de un
cuestionario es tan variado como los aspectos que mide. Las preguntas cerradas son
aquellas que contienen opciones de respuesta previamente delimitadas, son mas faciles

de codificar y analizar; las preguntas abiertas no delimitan las alternativas de respuesta,
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son (tiles cuando no hay suficiente informacion sobre las posibles respuestas de las

personas. (Herndndez Sampieri et al., 2010, p. 218)

Con lo mencionado anteriormente podemos mencionar que las entrevistas
personales en la mayoria de las preguntas fueron abiertas y en la auto aplicacion del
cuestionario se realizd una combinacidn de preguntas dicotémicas, abiertas y con escala

de Likert.

Para codificar el instrumento de encuestas auto aplicadas en las preguntas
dicotémicas y de Escala de Likert utilizamos categorias y un valor asignado el cual

detallamos a continuacién:

Para los items (1, 5,9,) Niveles de medicién Nominal

Codigo Descripcion
5 Definitivamente Sl
4 Probablemente SI
3 No Estoy Seguro
2 Probablemente NO
1 Definitivamente NO

Para los items (2, 12,15, 16) Niveles de Medicién Nominal y de Frecuencia

Para los items (6,7) Niveles de Medicién Nominal
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Codigo Descripcion
1 Sl
2 NO

items (3, 10, 11, 13,14,) Niveles de Medicion Ordinal

Codigo Descripcion
3 Mayor
2 Menor
1 Igual

items (4,8) preguntas abiertas codificacion por categorias y patrones de respuesta

Pregunta N 4

Cddigo Categoria Frecuencia
1 Impacto en el empleo
2 Impacto en la inversion
3 Calidad de vida
4 Educacion
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Pregunta N 8

Cadigo Categoria Frecuencia
1 Muchos Requisitos
2 Burocracia
3 Falta de Voluntad
4 Incapacidad

Se realizaron entrevistas personales con expertos de las cuales se establecieron tres

(3) preguntas abiertas:

1. Actualidad de las PYMES en Honduras.
2. Impacto social y financiero de los modelos SDE en las PYMES.

3. Modelos de negocio que aplican.

Estas entrevistas se realizaron bajo esquemas de libertad de opinion de los
entrevistados y su vasta experiencia en el sector de desarrollo empresarial y lo que se
midié fueron los criterios de frecuencia en las categorias que establecieron en las tres

preguntas de enfoque antes mencionadas.

4.6.2.2 PROCESO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

Toda medicidn o instrumento de recoleccidn de datos debe reunir tres requisitos
esenciales: confiabilidad, validez y objetividad.

+ Confiabilidad: Grado en que un instrumento produce resultados consistentes y
coherentes.

* Validez: Grado en que un instrumento en verdad mide la variable que se busca
medir, Se refiere al grado en que un instrumento refleja un dominio especifico de
contenido de lo que se mide.

» Objetividad del instrumento: Se refiere al grado en que el instrumento es permeable
a la influencia de los sesgos y tendencias de los investigadores que lo administran,
califican e interpretan. (Hernandez Sampieri et al., 2010, p. 198)
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Como sabemos es casi imposible que una medicién nos facilite resultados
garantizados al 100% es por ello que lo que buscamos en este estudio es evitar el error en
lo mas minimo posible “la medicion para evitar el error en cualquier fenémeno se
conceptualiza en la siguiente formula basica X =t + e” (Herndndez Sampieri et al., 2010,

p. 209).

Para demostrar la validez de los instrumentos utilizamos Excel, como lo

mencionamos anteriormente se hizo uso de una codificacion para obtener resultados.

Para generar la validez de los mismos se aplicd la estadistica descriptiva para las
variables de estudio esto se hizo a través de una distribucion de frecuencias ya que segun
“una distribuciéon de frecuencias es un conjunto de puntuaciones ordenas en sus
respectivas categorias “estas distribuciones se presentan en el capitulo de Andlisis de

datos donde se observan graficas e histogramas.

Para calcular la confiabilidad del instrumento de medicidn se utiliz6 las formulas
gue producen coeficientes de fiabilidad que pueden oscilar entre 0 y 1 donde recordemos
que un coeficiente de cero significa nula confiabilidad y uno representa un maximo de

confiabilidad

3.4.2 TECNICAS

Como se menciono en el apartado de los instrumentos, la técnica que se utilizé
para la obtencion de datos en la investigacion fue la encuesta auto aplicada y la entrevista
con expertos, en la primera se utilizé una codificacidn para generar datos enfocados a la
obtencidn de resultados vinculados con las preguntas de investigacion , cabe mencionar
que la técnica para obtener esos datos fue a través de escalamiento Likert que segun
Hernandez Sampieri et al (2010) “Es un conjunto de items que se presentan en forma de

afirmaciones para medir la reaccidn del sujeto en tres cinco o siete categorias, para ellos
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se utilizan puntuaciones sumando los valores alcanzados respecto de cada frase y es por

ello que se le denomina la escala aditiva” (p. 245)

Con respecto a la entrevista con expertos se logr6 grabar la voz en esta sesion para
obtener detalle de las afirmaciones que expusieron los entrevistados a las preguntas de
los tres enfoques que antes detallamos, como lo menciona Herndndez Sampieri et al
(2010) “En los estudios cuantitativos no es extrafio que se realicen diversas pruebas

estandarizadas y recopilacion de contenido para analisis estadistico u observacion”(p.

263).

3.5 FUENTES DE INFORMACION

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

La fuente primaria en la recoleccion de datos se obtuvo por medio de las personas
encuestadas y entrevistadas que proporcionaron informacién valida y confiable al estudio
o fendmeno que se evaluo, el nimero de personas que proporcionaron datos fueron 28
segun la muestra representativa al segmento de los ndcleos sectoriales en estado de

incubacion de PYMES de la CCIT.

Las fuentes secundarias de investigacion que fueron utilizadas en esta tesis

incluyen: libros, tesis, articulos, documentos y paginas de internet.

3.6 LIMITANTES

La limitante de esta investigacion radicd en dos aspectos. Primero, en el lugar de
aplicacion de encuestas ya que dependiamos del tiempo de los microempresarios en la
CCIT para la contestacién de la misma. Segundo, la falta de informacidén actualizada de

las PYMES en Honduras en el segmento de desarrollo empresarial.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Como se ha mencionado a través de esta investigacion anteriormente, los servicios
de desarrollo empresarial son un conjunto de servicios que reciben las empresas, con el
fin de mejorar su gestién, incrementar su productividad, ampliar sus mercados y en

general, alcanzar una mayor competitividad.

El servicio que se propone para la prestadora de servicios SDE en la ciudad de
Tegucigalpa, estd enfocado en ofrecer un modelo de negocios que permita una mayor
probabilidad de éxito a los PYMES en el crecimiento empresarial tanto en la vinculacién
con la mediana empresa, asi como desarrollar relaciones entre empresas del mismo

tamafio para obtener ventajas de sus cadenas de valor.

Al analizar los datos de las entrevistas se indagd que las PYMES necesitan una
estructura de negocio que se aplique en etapas por su capacidad operativa y de negocios,
por ejemplo: Una PYME que realiza negocios con WALMART tiene que competir con
la calidad de los productos industrializados, manteniendo un precio base el cual es
negociado con el supermercado, después la PYME debe de garantizar la comercializacién
de este producto en las distintas plazas y utilizar méas recursos econémicos para el traslado
logistico y de supervision de sus productos, también debe de esperar su pago con 90 dias
de crédito y absorber las pérdidas por dafios a los productos, esto sin mencionar la
deslealtad de otras empresas medianas que ya tienen presencia en dicha plaza y que
desplazan los stands de estdn pequefias empresas. Los sistemas de crédito para las
PYMES no son satisfactorios ya que solicitan muchos requisitos y garantias las cuales los
micros empresarios no cuentan, distinto a los pequefios empresarios que es posible que
puedan adquirir estos créditos para incrementar su riesgo y producir lo que requieren estas

medianas empresas.

Como se describi6 en el ejemplo anterior las PYMES en Honduras no solo ocupan

vinculacion con la mediana empresa, los SDE ayudan a la capacitacién y desarrollo de
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negocio con proyectos como los que desarrolla CCIT (Honduras Emprende) y su unidad
de desarrollo empresarial, donde segln los datos de las entrevistas, ingresan a estos

proyectos alrededor de 120 emprendedores a estos programas.

La CCIT genera un proceso de seguimiento desde el proceso de incubacion donde
los que pertenecen a este segmento son los emprendedores, luego en su segunda etapa
ingresan a los nucleos sectoriales donde se ha certificado que ya tienen los conocimientos
necesarios para operar una empresa desde el aspecto financiero, administrativo y
contable. Lo que esperan estos programas es que dichas empresas puedan subsistir y
generar contratos con la mediana empresa y luego pasar al proceso de exportacién de

productos dependiendo del tipo de nicleo sectorial al que pertenecen.

Esta investigacion tiene dos enfoques uno que es el de los SDE y sus beneficios y

otro que es el de las necesidades reales de las PYMES para tener éxito en Honduras.

La ley en Honduras menciona que el 30% de las compras del estado tienen que
adquirirlas a las PYMES, sin embargo, al momento de realizar la licitacién con el Estado,
los precios de referencia son determinados segln el precio de productos industrializados
y de empresas medianas que le proporcionan al Estado estos productos, esto sin estimar
que el estado no realiza pagos de contado y que normalmente los depdsitos se tardan hasta

seis (6) meses para generar el cumplimiento de esta obligacidn.

Es por ello que nuestro modelo de negocios propuesto esta en funcién a las asesorias
0 capacitacion especializadas a las PYMES que pertenecen a ndcleos sectoriales o a
cadenas productivas que estén dispuestas a ingresar a mercados con alto nivel de garantia
en la compra de su produccidn y que estas mismas reciban los seguimientos en su negocio
en marcha y en base a las necesidades que en ese momento tenga la PYME. Se propuso
un modelo de negocios dinamico en el que se enfoca en tres formas de hacer negocios
basados en un diagnostico de la situacion actual y una proyeccion futura, asi como se

observa en la Figura 4.
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Los SDE trabajan con el cliente, es decir, entra en la empresa y con la aplicacién

Figura 4. Tres enfoques de negocio

(transferencia aprendizaje). El cliente es capaz de cambiar la historia de la empresa, por

tanto, si el SDE no cala en los intereses reales su efecto sera nulo.

Como lo menciona el anterior autor para que se genere una demanda interesante en
los SDE, se necesita trabajar bajo un esquema de cambiar la historia de las PYMES y esto
se lograra, segun esta investigacion, con asesorar a las PYMES para que ingresen a

mercados con un alto nivel de garantia de ventas en la produccion

También es necesario que el entorno mejore el apoyo de politicas del Estado que
realmente apoyen a este sector, a la vez, se requiere una cultura de participacion de los
empresarios y los organismos internacionales para ayudar a este segmento de la
poblacion, por Gltimo, la academia debe de comprometerse en generar modelos de
aprendizaje méas efectivos y menos académicos ya que lo que se requiere es una
aplicabilidad inmediata sobre las realidades del mercado. Sin embargo, mientras esto no
ocurra, el modelo de negocios SDE que se propone en la investigacién estara trabajando

de cerca con las realidades de estas PYMES.

4.2 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIOS

El modelo de negocios que se tomd como referencia es el modelo CANVAS ya que
es un modelo de negocios sencillo de aplicar; es una herramienta lo suficientemente
sencilla como para ser aplicada en cualquier escenario: pequefias, medianas y grandes

empresas, independientemente de su estrategia de negocio y publico objetivo.
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Pasos de este modelo de negocio:

1. Segmentacion de clientes: PYMES de las cadenas productivas en nucleos
sectoriales y pequefias empresas que requieren asesorias especializadas
« Gasto promedio mensual asesorias
* %Tiempo promedio invertido
* % Frecuencia media de servicio
+ Tamafio de laPYME
* PYMES en el proceso de encadenamiento
« PYMES de nucleos sectoriales en Tegucigalpa, Honduras
« Pequefias empresas con necesidades de especializacion
« Empresas con potencial de crecimiento
« Empresas ubicadas en la ciudad de Tegucigalpa, Honduras
2. Somos innovadores ya que buscamos previamente mercados de interés a
los PYMES creando una base de datos y realizando negociaciones previas
con estas empresas y ofrecer vinculacién, una vez el PYME inicia nuestras
asesorias lo especializamos en segmento que tiene garantia de ventas con
un plan comercial definido dependiendo su capacidad operativa y de
negocio.
3. Canales de comunicacidn:
e Sitio WEB de ayuda a nucleos sectoriales y PYMES en cadenas
productivas de interés.
o Redes sociales.
e Presencia de marca en revistas de negocios PYMES.
e Presencia en ferias de emprendedores.

e Base de datos de proveedores en Camaras de comercio.

4. La relacion con nuestros clientes sera bajo el lema “Atiende a un amigo”
esto con el enfoque de compromiso y lealtad al cliente, buscando las
mejores practicas en el conocimiento y aprendizaje a transmitir asi mismo
innovando en las distintas herramientas y modelos de trasmision del

conocimiento.
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5. Las fuentes de financiamiento inicial seran bajo la estructura de capital o
patrimonio inicial aportado por los dos socios fundadores ya que la
empresa iniciara operaciones en una ubicacion que no generara costos de
alquiler y las visitas de asesorias se haran bajo el modelo IN SITU a los
clientes, los materiales y gastos tanto fijos como variables se incluira en
los gastos de operacion y se determinara un presupuesto de control.

6. Los recursos clave sera la obtencion de base de datos para identificar las
empresas que estan en nuestro mercado meta segun el potencial comercial
y calidad de productos, después generar una pagina web de soporte técnico
de aprendizaje donde se obtenga informacion en linea de las necesidades
de las PYMES, desarrollar una campafia de promocion de los servicios
inicialmente con el estado y los organismos internacionales para beneficiar
a nucleos sectoriales. Base de datos de los especialistas en los distintos
temas que requiera una PYME para que la contratacion del servicio
garantice calidad y experiencia

7. Las actividades claves de nuestro negocio se basan en la solucion de
problemas a través de la gestion de la informacion y una formacion
continua de los asesores en el campo de las pequefias y medianas empresas,
también nuestra plataforma tecnolégica sera un recurso clave para el
continuo aprendizaje de las PYMES y soporte a sus consultas.

8. Nuestra estrategia de NETWORKING se establecerd con asesores
independientes con vasta experiencia en la rama que necesitemos en el
momento de la contratacién de servicios especializados, también
contaremos con redes de referencias de empresarios para vincular nuestras
PYMES, estableceremos relacion con los CDE (Centros de Desarrollo
Empresarial), Camaras de Comercio, Asociaciones y Organismos

Internacionales.
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4.3 FACTORES CRITICOS DE RIESGO

ePersonal capacitado y de experiencia eDemanda de microempresarios
que influye en desarrollo econémico y interesados en el servicio.

social de las empresas. *Negociaciones con clientes.

*Modelo de negocios que ayuda a elevar la eAlianzas con organismos internacionales.

competencia empresarial del pais. eMejorar la calidad de los servicios.

eEmpresa que cuenta con una base de

: ' *Programa Vida mejor del estado de
datos semillero para vincular PYMES.

Honduras incentivando la micro empresa

Debilidades Amenazas

ePoco posicionamiento de marc za de los empresarios.

epoca reserva finaciara para ejecutar ciNuevos competidores.
grandes proyectos *Globalizacion de mercados.

*No se cuenta con espacio fisico para eEconomia Inestable.
capacitar a gran escala eSeguridad

eReducida red de asesores

El anterior FODA relaciona las oportunidades de negocio que tiene una empresa de
servicios de desarrollo empresarial, ya que de manera positiva se menciona que la
oportunidad empresarial si existe en Honduras para impulsar las PYMES porque hay
programas estatales que invierten fondos importantes en el fortalecimiento y creacion de
nuevos negocios; de forma negativa se observa que los factores esenciales de riesgo son
la poca seguridad que enfrenta el pais y una muy marcada carencia de cultura empresarial
que integra elementos como presupuestos desordenados y poco logistica de desarrollo

comercial.
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4.4 ESTUDIO DE MERCADO

4.4.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA E INDUSTRIA

El anélisis de la competencia se realiz6 a través de las estrategias competitivas que
consisten en posicionar a una empresa para aprovechar el maximo valor de las
capacidades que la distinguen de sus competidores, de ello se deduce que un aspecto
central de la formulacién de las estrategias, serd analizar bien el comportamiento del

consumidor.

Antes de explicar los componentes del analisis, conviene definir el competidor a

examinar, tanto actuales como potenciales.(“cap3-est - cap3-est.pdf,” n.d.)

Es necesario mencionar que el 64% de los encuestados en el instrumento de
recoleccién de datos menciona que conoce al menos de 1 a 2 empresas de desarrollo
empresarial. Al revisar los compontes del mercado se observo que no existe una empresa
de competencia directa que trabaje con nuestro enfoque ofertado, pero si existen muchas
empresas que proporcionan capacitacién y asesorias de manera general y también
asociaciones como: Camara de Comercio, Centros de Desarrollo Empresarial, Asociacién
Nacional de Industriales (ANDI), Asociacion Nacional de la Mediana y Pequefia Industria
de Honduras (ANMPIH), entre otras que utilizan modelos de negocios SDE para ayudar
a las PYMES a vincularse con la mediana empresa. Estas empresas son impulsadas con

fondos del Estado y apoyo de organismos internacionales, pero no tienen fines de lucro.

En el Departamento de Francisco Morazan existe un total de 7,055 PYMES que se
dividen por actividad econdémica: Comercio, Servicios, Industria y Empresarios. A
continuacidn, en la Tabla 5 se detallan por nimero de empleados segun su actividad

econdémica:
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Tabla 5. Total Empresarios en Francisco Morazan Segun Actividad Econdmica

Actividad Econdmica VelE] NOmero Total en Porcentaje
Empleados

1-10 Microempresa 6,036 %
Comercio 2,784 46%
Industria 275 5%
Servicios 2,938 49%
Empresarios 39 1%
Total % 100%

11-50 Pequefia empresa 834 %
Comercio 374 45%
Industria 57 7%
Servicios 398 48%
Empresarios 5 1%
Total % 100%

51-150 Mediana empresa 185 %
Comercio 91 49%
Industria 20 11%
Servicios 71 38%
Empresarios 3 2%
Total % 100%
TOTAL PYMES 7,055

Comercio
Industria

Servicios

Empresarios

Grafico 2. Total microempresarios Francisco Morazan
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Pequefios Empresarios en Francisco Morazan

Comercio

Industria

Servicios
|
Empresarios

Grafico 3. Pequefios Empresarios en Francisco Morazén

Comercio
Industria

Servicios

m Empresarios
|
|

Grafico 4. Medianos Empresarios en Francisco Morazan

Tabla 6. Participacién de MIPYMES

Microempresa 6,036 86%

Pequefia empresa 834 12%

Mediana empresa 185 3%
TOTAL 7,055 100%
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Tabla 7. Participacién segun Actividad Econ6mica

Actividad Econdémica

Total Actividad

% Participacion

Comercio 3,249 46%
Industria 352 5%
Servicios 3,407 48%
Empresarios 47 1%
TOTAL 7,055 100%

Se observa que las actividades econ6micas con mayor participacion de las

MIPYMES de Francisco Morazan son los Servicios, seguido del Comercio con un 48%

y 46%, respectivamente. Las Industrias y los Empresarios demuestran ser los menos

participativos en Tegucigalpa ya que los negocios con mayor imponencia lo componen

los comerciantes y las empresas que ofrecen servicios.
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Andlisis de Resultados

conocrmiento de empresarios sobre svE
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Grafico 5. Conocimiento de las SDE

Servicios que Ofertan

Como se sefial6 anteriormente las empresas no son una competencia directa, sino
maés bien proveedores de SDE lo cual es una ventaja para nuestro modelo de negocios,
pero se reconoce que estas organizaciones tienen una plataforma bien establecida y
ofertan de manera gratuita muchas asesorias y también tiene modelos de acompafiamiento

con costos bajos para el interesado.

Centro region 12 oferta los siguientes servicios: asesoria, capacitacion, asistencia técnica

y vinculacion.

El objetivo de este CDE es contribuir a la dinamizacion de las economias locales y
a la creacién o mejoramiento de los tejidos productivos, acercando los servicios de
desarrollo empresarial a personas emprendedoras y empresarias de las MIPYMES

dindmicas o con potencial de crecimiento y promover su internacionalizacion.

Existen varias asociaciones y fundaciones que son proveedoras de servicios de

desarrollo empresarial las cuales se detallan en la Tabla 8.
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Tabla 8. Proveedores de Servicios de Desarrollo Empresarial en Honduras

PROVEEDORES DE SERVICIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
(PSDEs)

Proveedora de Servicios Técnicos S. de R.L. (PROSET)

Centro de Amigos de la Naturaleza CANA)

Asesores Nacionales Especializados en Desarrollo (ANED)

Asociacion de Organismos No Gubernamentales con presencia en zonas fronterizas de
Honduras (ASONOQOG)

Corporacion TECHNOSERVE Inc.

Asociacion Hermandad de Honduras

Fundacion para el Desarrollo Empresarial Rural (FUNDER)

Fundacién Jicatuyo

Proyectos e Iniciativas Locales para el Autodesarrollo Regional de Honduras (PILARH)

Proyecto Aldea Global (PAG)

Organizacion para el Desarrollo de Corquin (ODECOQO)

Organismo Cristiano de Desarrollo Integral de Honduras (OCDIH)

Fundacion Suiza para el Desarrollo Técnico (SWISSCONTACT)

Fundacion Intibucana de Desarrollo (FUNIDE)

Fuente: (“PROVEEDORES DE SERVICIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL (PSDE’s),” n.d.)

4.4.2 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Se define como comportamiento del consumidor a los actos, procesos y relaciones
sociales mantenidas por individuos, grupos y organizaciones para la adquisiciéon de
productos y servicios; la conducta del consumidor social por naturaleza, lo que significa
que los clientes deben ser considerados segun la relacion que mantienen con los demas.

(“ACO1_Lectura.pdf,” n.d.)
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Cuatro fases del proceso de analisis del consumidor

Reconocimiento del problema y de la necesidad
Las PYMES encuestadas reflejan la necesidad de servicios de SDE, que ayuden
al encadenamiento con otras empresas y que estas puedan crecer a través de estos

servicios.

PYMES

39%

250 29%

4% 4%
Definitivamente si Probablemete si No estoy Seguro Probablemete no Definitivamente no

Interes de contratar Servicios SDE

¢Si usted tuviera la oportunidad de contratar una prestadora de servicios de desarrollo empresarial
para PYMES estaria dispuesto en adquirir este servicio?

Grafico 6. Interés de Contratacion de una SDE para PYMES

2.

Busqueda de Informacion y definicidn de alternativas.

En esta seccion lo que mencionan los clientes es que se requiere una asesoria
orientada a la bisqueda de soluciones a los problemas reales de las PYMES, con
respecto al tema de capacitacién y desarrollo, los encuestados mencionaron los
siguientes temas.

El siguiente grafico refleja un interés significativo de las PYMES enfocada en
capacitaciones de venta y asesorias técnicas, en base a esta informacién se
desarrolla la propuesta de valor de una prestadora de servicios desarrollo

empresarial.
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Grafico 7. Indicadores de Negocio

3. Evaluacion de alternativas

Las PYMES normalmente en temas de capacitacion y asesoria, no disponen de
partidas financieras orientadas a este servicio, es por ello que buscan en
organismos y fundaciones apoyo gratuito en la formaciéon del conocimiento
estratégico para operar y reconocer sus indicadores claves del negocio, sin
embargo, una parte de las PYMES menciona que es importante invertir en las
asesorias que provocan cambios en su empresa.

La siguiente grafica refleja el grado los motivos de negacién para adquirir los
servicios, lo que refleja una falta de cultura empresarial para invertir en la
especializacion de las actividades operativas y estratégica de los emprendedores

en Honduras.
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Gréafico 8. Motivos de rechazo para adquirir los servicios SDE

4. Compra

Para adquirir los servicios a las PYMES se les menciono precios de referencia de
las asesorias basicas de empresas como ONG y entes estatales, se analiza que el
precio no es relevante ya que siempre eligieron el de menor valor y esto se
relaciona a la cultura, lo que demuestra una falta de confianza de los PYMES a la
efectividad de los SDE a la gestion real del mercado.

Los servicios se pueden adquirir con la inscripcion en cursos tanto online como
también de forma presencial en forma personalizada o a través de conferencias

que se impartirdn dependiendo del tema y del consultor experto.

o4



Cartidad persores

Inversion por asesoria SDE
71%
29%

0% 0%

# L. 800.00 L. 1,000.00
ndicadores de negocio

;Cuénto estaria dispuesto a invertir por una asesoria en temas de Desarrollo Empresarial?

Grafico 9. Precio de Inversion por asesoria SDE

Las PYMES buscan de asesorias empresarial para mejorar sus procesos y tomas de

decisiones. En los siguientes resultados se observé que de los 30 encuestados, las

pequefias y medianas empresas estdn conscientes de que se requieren cambios en los

modelos de procesos para sobrevivir en un mercado globalizado y de alta incertidumbre.

%
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o N A O
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Grandes . Todas las
Corporaciones K

Anteriores
i 3

Grafico 10. Empresas Estratégicamente Asesoradas
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Los empresarios mostraron con un 54% que las PYMES podran lograr éxito al

contratar asesorias ya que normalmente un pequefio empresario o autbnomo no conoce la

normativa legal, fiscal, laborable y econémica actual y puede perderse en estos temas.

Para ello, lo ideal es contar con una persona dentro de la empresa que se dedique a ello,

pero esto se encarece demasiado por lo que la mejor opcion para pymes y autbnomos es

la subcontratacion de un servicio de asesoria y gestoria.

60% 54%

50%

40%

30% 25%

20% 18%

10% 4%

0%
Definitivamente Si Probablemente Si No estoy Seguro Probablemente No

0%

Definitivamente

No

Gréfico 11. Exito de Contratacion de Asesoria

Respecto a las necesidades de asesoramiento, el 57% de los encuestados opina que

“Definitivamente si” necesitan ser asesorados en sus empresas, esto con el fin de y de

ventas eficientes.

29%

11%
4%

0%

Definitivamehte Si  Probablemente Si No estoy Seguro Probablemente No Definitivamente No

Grafico 12. Necesidad de asesoramiento a las PYMES
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Un 54% de los microempresarios demuestran no tener relacion comercial con la
gran empresa en la venta de sus productos y/o servicios ya que no cuentan con una
planificacion estratégica estructurada. Mientras que el 46% de los encuestados demuestra
gue si tienen relacién de venta de productos a las grandes empresas. Se observo la
oportunidad de mercado para asesorar al 54% de la poblacion objetivo en temas de
planificacion estratégica que les permita vincularse con las grandes empresas ya que solo

47% de los encuestados ya cuenta con una vinculacion.

Empresa

20
15
15 13

10

46% 54%

Si No

Grafico 13. Relacién comercial microempresario con la gran empresa

Se observd la falta de informacion sobre los SDE y las empresas que los ofertan
que solo el 64% de los encuestados conocen de 1-3 empresas que ofrecen este servicio,
por lo que el andlisis indica que hay una demanda importante en comunicar los servicios
de SDE vy esto se debe a que las PYMES no conocen de la oportunidad de busqueda de

asesoria y no lo ven como inversién sino como un gasto.

40% 200

20%
4% 4%

0%
1-3 4-6 Més de 6 Ninguna

Gréfico 14. Conocimiento de un Servicio de Desarrollo Empresarial
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Los encuestados demuestran que, si ellos deciden recibir asesoria empresarial, un
36% de las PYMES lo haria una vez al mes, puesto que refleja el desconocimiento del

impacto de asesoria de una SDE.

EMPRESARIAL
X
8
X
8 S
S|
S
g
RS
8
DIARIO UNA VEZ A UNA VEZ AL TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL
LA SEMANA MES

Grafico 15. Frecuencia de uso de asesoria empresarial

La reduccién de costos de operacion, mejoras de estrategias comerciales y personal
capacitado que contribuya a alcanzar los objetivos del negocio con rapidez son algunos
beneficios que podria obtener un emprendedor cuando contrata los servicios de una SDE.
Segun los resultados, los encuestados si estdn dispuestos a recibir asesoria, pero con el
menor tiempo posible en horas al mes ya que no desean ser asesorados y descuidar sus

labores por mucho tiempo.
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Horas por Asesoria (Al mes)

54%

21%

14%
11%

0%

De 4 a 6 horas De 6 a 12 horas De 12 a 24 horas De 24 a 48 horas Mas de 48 horas

Gréfico 16. Horas dedicadas a la asesoria (Al mes)

Relacion de Variables

Las variables de anélisis se basan en el interés de contratacidon de una SDE para
PYMES versus los motivos de rechazos para adquirir los servicios de desarrollo
empresarial. Segun los resultados obtenidos los encuestados mostraron que el 29% no
esta interesado en la contratacion de una SDE para PYMES debido a que el 25% de los
encuestados indican que uno de los motivos de rechazo a los servicios SDE es por falta
de presupuesto y desean que estos servicios sean impartidos de manera gratuita. A su vez,
se analizaron las variables de necesidad de asesoramiento que tienen las PYMES versus
el interés en temas de asesoria. Los micros empresarios muestran que el asesoramiento
es altamente necesario en sus negocios, es por ello que manifiestan intereses en temas de
ventas y produccion como medio de fortalecimiento en la eficacia de actividades. El
marketing y las redes sociales mostraron ser otro tema de importancia para los

empresarios para dar a conocer al publico sus productos o servicios.
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4.43 ESTRATEGIA DE MERCADO Y VENTAS

Se propone una estrategia de promocidn haciendo uso de los medios promocionales

que continuacién se describen:

e Anunciar en diarios o en revistas especializadas en PYMES

e Anunciar en sitios de anuncios clasificados en Internet

e Participar en ferias o exposicion de negocios

e Campafia por redes sociales

e Visitas personalizadas a programa estatales de apoyo al PYME y a organismos
internacionales.

La estrategia de promocion serd enfocada en atraer a los PYMES interesados en
conocer como los SDE pueden mejorar la gestion empresarial, esto se hard por medio de
una invitacion al segmento de mercado y sus participantes a través de correos
electrénicos masivos y campafias de redes sociales, en esa sesion se explicara como el
modelo de negocios SDE puede generar ventas en mercados donde los productos de
algunos segmentos pueden garantizar la venta de una parte importante de su produccion,

esto se lograra con convenios previos y una base de datos de empresas interesadas en

apoyar a los PYMES en diferentes productos de interés.

4.5 ESTUDIO DE PRODUCCION Y OPERACIONES

4.5.1 DISENO DEL SERVICIO

Identificacion del mercado objetivo: PYMES en la ciudad de Tegucigalpa

Honduras con productos y servicios de potencial crecimiento en el mercado.

Concepto del servicio: Asesorias y capacitaciones especializadas en incrementar
ventas y vincular empresas para venta de productos a mercados con alto nivel de garantia
de venta, diagnosticando el nivel actual de las pymes y sus cadenas de valor para proponer
un desarrollo del negocio en sus tres fases propuestas (PYMES CON PYMES, PYMES

con Mediana Empresa, PYMES con Grandes Empresas).
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Estrategia de servicio: El paquete de servicios estara enfocado a las necesidades reales

del mercado después de haber hecho el diagnostico empresarial.

N o & o

8.
9.

Diagnostico de la empresa.

Plan de servicios y capacitacidn.

Desarrollo de habilidades técnicas y estratégicas.

Vinculacién con empresas en uno de las tres fases propuestas anteriormente.
Acompafamiento al contrato de servicios.

Seguimiento por 3 meses al contrato con revision de indicadores de interés.
Analisis anual de crecimiento en el negocio con un SOFTWARE de soporte online
y asesorias para incluirlo en una ultima etapa (EXPORTACION) dependiendo del
giro de la empresa y los productos.

Soporte técnico y empresarial garantizado.

Certificado de cumplimiento al programa.

10. Asignarlo a la base de datos de proveedores para vincularlo en distintas empresas.

Sistema de entrega del servicio

El servicio tendra tres formas de entregarse:

Plataforma online

In situ en la empresa del PYME

En salas o espacios privados reservados por la empresa para capacitaciones
exclusivas o para talleres con asesores especializados en un tema de interés

particular.
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A continuacion, se detalla en la Figura 5 el diagrama de disefio de servicios SDE para

PYMES:

Se ofrecen Se realiza
Se contacta

alaPYME |[= los | [contrato de| mmmmd | se hace un diagnéstico de
servicios servicio la empresa y sus

necesidades inmediatas de
asesoria, se realiza un
plan de capacitacion y
asesoria con enfoque a
incrementar ventas y
revisar capacidad
instalada

¥

Cliente recibe asesorias e
ingresa al programa de
vinculacién de negocios
en una de sus tres etapas
Cliente i PYMES con PYMES.
recibe Cliente Se cobra PYMES con Medianas,

certificado | ¢mm| realizael & las horas | ¢ PYMES con Grandes

e — pago de asesoria ST

Figura 5. Diagrama de Disefio de Servicios SDE

4.5.2 PLANIFICACION ORGANIZACIONAL

La estructura empresarial que se propuso para la prestadora de servicios de

desarrollo empresarial para PYMES es la sig@d@r@encia
General

Contaduria
Externa

§tracion

Inicialmente la empresa contara con dos socios (Gerente General y Administrador)

y un Contador Externo. A continuacién, se detallan las funciones de cada uno de ellos:
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Gerente General

Funcion General: Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la

empresa de acuerdo a los lineamientos establecidos.

Funciones Especificas:

* Representante legal de la empresa.

+ Revisar y aprobar la formulacién de actividades que cumplan con la
planeacion estratégica.

« Dirigir la formulacion de presupuestos y planes operativos.

» Efectuar investigacion de mercado con nuevas tendencias de negocio.

» Evaluar los resultados financieros mensuales.

» Seguimiento a la estrategia de crecimiento de mercado.

» Encargado de realizar negociaciones para vincular empresas.

* Relaciéon con organismos internacionales y asociaciones de ayuda a

PYMES.

Administrador

Funcion General: Encargado de planear y organizar las actividades

administrativas de la empresa.

Funciones Especificas:

» Calendarizar las actividades con las PYMES.

» Preparar informes para las empresas que requieran de los servicios
+ Control de las PYMES que adquieren los servicios.

* Formalizar los contratos con los empresarios.

+ Daré informes a la gerencia de las ventas obtenidas.

* Cumplimiento los procesos del modelo negocios

* Seguimiento administrativo.
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Contador Externo

Funcion General: Responsable de organizar y controlar las tareas relacionadas al

area contable con el objetivo de administrar toda transaccion realizada y dar seguimiento

en aspectos de facturacian.

Funciones Especificas:

* Revisar que se cumplan con los principios de contabilidad de aceptacién

general.

* Revisién de documentacion completa.

« Elaborar Estados Financieros mensuales.

* Realizar la declaracién de impuestos.

* Revisar los ingresos y costos operativos.

453 CAPACIDAD INSTALADA

Basado en la capacidad instalada se utilizarad la figura de la tercerizacién de los

servicios de paquetes de asesoria y asesorias individuales pagando a los asesores

contratados un 50% por concepto de ventas de este ingreso, quedando a los socios la tarea

de trabajar en las vinculaciones y asesorias virtuales.

Tabla 9. Capacidad Instalada

PROGRAMAS DE ASESORIAS HORAS | FRECUENCIA TOTAL HORAS MENSUAL
Paquete de Asesoria 40 30 1,200 100
Asesoria Individual 4 26 102 9

Vinculacién Empresarial 28 30 840 70
Asesoria Virtual 3 55 165 14
TOTAL ANUAL 75 141 2,307 192
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Tabla 10. Detalle Servicios de Asesorias

50 |Horas por asesor mensual paquete asesoria

4 | Horas por asesor mensual paquete asesoria individual

35 |Horas por asesor mensual vinculacidon

7 | Horas asesoria virtual

6 |Horas diarias de trabajo en asesorias promedio por asesor por 22 dias habiles mes

2 |Numero de asesores requeridos

96 | NUumero de horas mensuales a trabajar por asesor

192 | Numero total de horas mensuales invertidas

Tabla 11. Detalle Personal Administrativo

88 | Horas mensuales administrativas por socio

70 |Horas mensuales supervisién y seguimiento de asesorias

7 Horas tiempo promedio de trabajo diario

165 | Numero de horas totales invertidas

La capacidad instalada se comparte con un modelo de outsourcing para alcanzar un
100% de la oferta por servicios que comercializa la empresa, este modelo de negocios es
muy eficiente ya que disminuye costos administrativos de pasivo laboral y solo se contara
con una red de proveedores profesionales que deberan adaptarse a la programacién y

objetivos del servicio ofertado.

Ofertay Demanda

Tabla 12. Ofertay Demanda

Oferta Cantidad
Paquete Asesoria 30
Asesoria Individual 26
Vinculacion Empresarial 30
Asesoria Virtual 55
Total Oferta 141
Demanda Cantidad
Total Demanda 7,055
Meta Alcanzar 2%




La demanda actual de PYMES en la ciudad de Tegucigalpa supera los 7,000
Empresas, sin embargo, se presentan a recibir capacitacion en los nucleos sectoriales de
CCIT un namero aproximado de 112 al afio las cuales fueron nuestro objeto de estudio
en el analisis de datos, observamos que la oferta de los SDE propuesta alcanza un 2% de
la demanda por lo que podemos afirmar que existe una gran oportunidad de negocio en
el tema de asesorias y consultorias en este sector, se proyecta como meta alcanzar 141
asesorias al afio, en la Tabla 12 se establece por tipo de asesoria los objetivos que se estan
proyectando y en los presupuestos de venta futuros se nota un notable reto para crecer en

la oferta de los servicios.

4.6 ESTUDIO FINANCIERO

En el cuadro que a continuacion se presenta se refleja el detalle de la inversién

inicial para el inicio de operaciones de una empresa SDE.

Tabla 13. Plan de Inversién

Activos Fijos
Impresora 1 2,000 2,000
Sillas 2 2,000 4,000
Mesas 2 2,000 4,000
Escritorio 2 2,500 5,000
Equipo Audio Visual 1 8,000 8,000
Computadoras 2 15,000 30,000
Total Activos Fijos 53,000
Gastos Legales
Permiso de Operacion 1 1,000 1,000
Escritura Publica 1 3,500 3,500
Gastos de Abogado 1 1,500 1,500
RTN 1 300 300
Total Gastos Legales 6,300
Gastos Administrativos
Materiales de Limpieza 1 1,500 1,500
Contrato de Internet Cable/Tel 1 2,000 2,000
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Papeleria 1 5,000 5,000
Publicidad 1 3,000 3,000
Servicios publicos 1 3,000 3,000
Pagina Web 1 10,000 10,000
Gastos Telefonia Celular 1 1,500 1,500
Licencias de computadora 1 5,000 5,000
Instalaciones 1 2,500 2,500
Alquiler 1 5,000 5,000
Acondicionamiento 1 2,200 2,200
Total Gastos Administrativos 40,700
Total Gastos Operativos 47,000
Capital de Trabajo 20,000
Total 120,000

La estructura de capital que se recomienda es a través de una aportacion inicial de

los socios por L. 20,000.00 y un financiamiento que se otorgara por BAC HONDURAS

L. 285,900.00 a una tasa de interés del 10.5 % preferencial y aun plazo de 5 afios.

4.6.2 PRESUPUESTOS Y COSTOS

Tabla 14. Calculo de las Depreciaciones

Para este calculo se utilizé el método de linea recta, donde se resta el valor residual o de

rescate del mobiliario y equipo de oficina, es importante mencionar que para este tipo

de empresa no se requiere inversiones robustas por este concepto para el inicio de las

operaciones solo se hace la inversion en escritorios, sillas, computadoras, mesas.

CALCULO DE DEPRECIACIONES DE EQUIPO

Mobiliario y Equipo de

Oficina 53,000
Valor Residual 530
Valor a Depreciar 52,470
Vida Util 5 afios 10,494

Total Depreciaciéon Anual

10,494

10,494

10,494

10,494

10,494
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Tabla 15. Depreciacion Acumulada de Equipo

0 52,470
1 10494 10494 41,976
2 10494 20988 31,482
3 10494 31482 20,988
4 10494 41976 10,494
5 10494 52470 0
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Tabla 16. Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas se constituye por cuatros tipos de productos que ofertaré la empresa, las proyecciones fueron estimadas por precio
hora y las mismas fueron tomadas de los precios de referencia del anélisis de datos, en el cuadro de las ventas del 1 afio se describe el nimero de horas

que se requiera vender por cada paquete de servicios.

PRESUPUESTO DE VENTAS EN ASESORIAS Y VINCULACION
Ario 2018 Cantidad .
: Precio Total

Programas de Asesoria Precio Hora NUmero Horas Asesorias
Paquete de asesoria 300 40 30 L. 12,000 L. 360,000
Asesoria Individual 400 58 102 L. 400 L. 40,800
Vinculacion Empresarial 10% 30 L. 10,000 L. 300,000
Asesoria Virtual 300 56 164 L 300 L. 49,200
TOTAL 326 L. 750,000

* Se estiman ventas por L. 100,000 a mas en vinculacién de lo que se cobrara una comisién Unica del 10% de ese valor como base.

Cada paquete de asesoria presencial contiene 40 horas ofertados en su programa, el precio por cada hora se estima por L. 300.00. Haciendo un total
de L. 12,000.00 por asesoria, la meta de ventas que se establece es de 30 PYMES que adquieran el servicio en el afio. La meta de asesoria virtual se

mide de igual forma L. 300.00 la hora por una meta anual de 164 horas de asesoria virtual.
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En la tabla siguiente del presupuesto proyectado se incrementan las ventas y los precios de venta en 10% para el segundo afio, 15% para el
tercero, 20% para el cuarto y 25% para el quinto afio.

PRESUPUESTO DE VENTAS
| a1 | a0z | af03 | AN04 | ANO5 |
Ingreso por Ventas 750,000 907,500 991,875 1,080,000 1,171,875
Paquete de Asesoria 350,000.00 423,500 462,875 504,000 546,875
Asesoria Individual 40,000.00 48,400 52,900 57,600 62,500
Vinculacién Empresarial 300,000.00 363,000 396,750 432,000 468,750
Asesoria Virtual 60,000.00 72,600 79,350 86,400 93,750

En la tabla siguiente se da un ejemplo de como se incrementan la cantidad de ventas y el precio de venta para el afio dos y asi sucesivamente hasta el
afno 5, los incrementos se toman de referencia versus el afio 1 de inicio de operaciones y se evaltan segin el precio de introduccion al mercado el cual
es bajo en comparacion al impacto econdmico que genera este modelo a las PYMES, asi mismo el mercado a vender se incrementa ya gue se estima
un crecimiento importante de las PYMES en los proximos 5 afios.

Ao 2019 Cantidad Precio Total Cantidad Precio
Paquete de asesoria 33 L. 13,200| L. 435,600
Asesoria Individual 112 L. 440| L. 49,368 10% 10%
Vinculacion Empresarial 33 L. 11,000| L. 363,000
Asesoria Virtual 180 L 330| L. 59,532
TOTAL 359 L. 907,500

70



Tabla 17. Presupuesto de Costos

Los costos se toman por hora invertida en las distintas asesorias en materiales a utilizar, sin embargo, existe un costo por mantenimiento de la

pagina web y la actualizacion a la base de datos de las PYMES que se inscriben a la vinculacion.

PRESUPUESTO DE COSTOS
| Dewipin | ANo1 | ANz | Alos | Afo4 | ANO5 |
Costo de Ventas 232,900 278,234 302,404 327,576 353,750
Materiales 15,000 16,500 17,250 18,000 18,750
Inscripcion de base de datos empresarial 5,000 5,500 5,750 6,000 6,250
Servicios Web 12,500 13,750 14,375 15,000 15,625
Subcontratacion de Servicios 200,400 242,484 265,029 288,576 313,125

Tabla 18. Presupuesto de Gastos de Venta

PRESUPUESTOS DE GASTOS DE VENTA

Gastos de Ventas

15,000

15,000

15,000

15,000

15,000

Publicidad

15,000

15,000

15,000

15,000

15,000
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Tabla 19. Presupuesto de Gastos Administrativos

PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos Administrativos 466,494 504,854 547,018 593,365 644,314
Sueldos y Salarios 380,000 418,000 459,800 505,780 556,358
Renta de Oficina 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
Depreciaciones 10,494 10,494 10,494 10,494 10,494
Suministros de Limpieza 6,000 6,060 6,121 6,182 6,244
Papeleria y Utiles 15,000 15,150 15,302 15,455 15,609
Internet Cable/Tel 15,000 15,150 15,302 15,455 15,609
Tabla 20. Presupuesto de Gastos Financieros
PRESUPUESTO DE GASTOS FINANCIEROS
Intereses pagados 19,105 24,540 19,118 13,099 6,416
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Tabla 21. Calculo de Impuesto Sobre la Renta
CALCULO DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA

Utilidad o Déficit

16,501

84,872

108,335

130,960

152,396

Impuesto sobre la Renta

4,125

21,218

27,084

32,740

38,099

Tabla 22. Distribucion de Costos-Variables y Fijos

DISTRIBUCION DE COSTOS

Costos Fijos 466,494 504,854 547,018 593,365 644,314
Costos Variables 247,900 293,234 317,404 342,576 368,750
Total 714,394 798,088 864,422 935,941 1,013,064
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Tabla 23. Calculo de Préstamo
PAGO ANUAL DE CAPITAL E INTERES DEL PRESTAMO

Saldo inicial Afios Pago total Capital Interés Saldo final Interés acumulativo
285,900 1 49,161 30,056 19,105 255,844 19,105
2 73,741 49,201 24,540 206,643 43,645
3 73,741 54,623 19,118 152,020 62,763
4 73,741 60,643 13,099 91,378 75,862
5 73,741 67,326 6,416 24,052 82,278
24,527 23,999 528 53 82,806
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Tabla 24. Estado de Resultado Proyectado
PROYECCION DE ESTADO DE RESULTADOS

Ingreso por Ventas 750,000 907,500 991,875 1,080,000 1,171,875

Costo de Ventas 232,900 278,234 302,404 327,576 353,750

Gastos de Ventas 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
Gastos Administrativos 466,494 504,854 547,018 593,365 644,314
Intereses Bancarios 19,105 24,540 19,118 13,099 6,416

Impuesto Sobre la Renta por pagar 4125 21,218 27,084 32,740 38,099
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Tabla 25. Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
[ oAl ] ANo1 | ANO2 [ ANo3 | ANo4 | ANos |

Saldo Inicial de Efectivo 0 245,714 270,661 307,783 355,855
Ingresos de Efectivo 1,055,900 907,500 991,875 1,080,000 1,171,875
Efectivo recibido por Ventas 750,000 907,500 991,875 1,080,000 1,171,875
Financiamiento 285,900 0 0 0 0
Aportaciones Socios 20,000 0 0 0 0
Salidas de Efectivo 810,186 882,553 954,753 1,031,928 1,114,410
Gastos de Ventas 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
Gastos de Administracion 466,494 504,854 547,018 593,365 644,314
(-) Depreciacion -10,494 -10,494 -10,494 -10,494 -10,494
Pago de Préstamo 30,056 49,201 54,623 60,643 67,326
Intereses pagados 15,105 24,540 15,118 13,099 6,416
Impuestos pagados 4,125 21,218 27,084 32,740 38,099
Costos de Produccion y Ventas 232,900 278,234 302,404 327,576 353,750
Compra de Equipo 53,000

Flujo de caja 245,714 270,661 307,783 355,855 413,320
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Tabla 26. Rentabilidad Financiera

Para el calculo del costo promedio de capital se utilizé el método de costo promedio

ponderado WAAC. Para el financiamiento se considerd un préstamo L. 285,900 y un

capital propio de L. 20,000.00, la tasa bancaria del 10.5% dado que es un emprendimiento

no se espera de parte de los socios un rendimiento por concepto del préstamo ya que son

ellos los que trabajaran en la empresa y se beneficiaran de los salarios, los impuestos

nacionales se estiman al 25% de la utilidad por periodo segun lo contemple la ley de

Honduras.

DISTRIBUCION ESTRUCTURA CAPITAL PORCENTAJE
Fondos propios E/(D+E) 7%
Endeudamiento D(D+E) 93%

ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA DE LA EMPRESA

Tasa libre de riesgo (Rf) 5.50%
Prima de Mercado (E(RM)-Rf) 5%
Beta Apalancada (BE) 1.04
Riesgo Pais 8.10%
Tasa Impositiva 25%
Costo de fondos propios

Ke=Rf+(E(Rm)-Rf)*B+Riesgo pais 18%
5.50+(5%)*1.40+8.10

Costo de la deuda 8%
Kd=0.105(1-0.25)

Kd*D (1-T)+ Ke*E = 19,154
E+D= 285,900
WACC = (Kd *D (1-T) + Ke * D/ (E+D) = 7%

El costo de capital (WAAC) dio como resultado 7%. Para que el proyecto sea

rentable la TIR debe ser superior al mismo.
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El motivo por que la TIR es 92% es porque el proyecto estima presupuestos de costos

bajos ya que lo que genera mas gasto o costo son los salarios, pero en la estructura de

costos de fijos y variables estos por ser una pequefia empresa consultora no son

representativos versus los ingresos que se proyectan producto del modelo de negocios

propuesto.
CALCULO TIR
Periodo Flujo de Fondos

Afio 0 -285,900
Afio 1 245,714
Afio 2 270,661
Afio 3 307,783
Afio 4 355,855
Afio 5 413,320
TIR 92%
VAN 1,035,940.03
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1. Se estima una rentabilidad financiera del 92% sobre la TIR, esto debido a que el
proyecto estima presupuestos de costos bajos ya que lo que genera més gasto o

costo son los salarios.

2. El impacto social de los SDE nace de la necesidad de 86% de las PYMES que
mencionan que en Honduras se requiere asesoramiento y que al tener éxito las
pequefias empresas son generadoras del empleo a los ciudadanos que no tienen

acceso al empleo formal.

3. El andlisis del potencial comercial es amplio para la vinculacion de las PYMES
ya que el 54% del mercado menciona que no se tiene una relacién con la mediana
0 gran empresa, existen empresas que tienen productos bien elaborados y de
calidad que requieren una mejor red de comercializacién, ayuda técnica en
procesos, ventas, cadenas de suministros, etc. y esa es la oportunidad de una
prestadora de servicios SDE para generar un modelo de negocios integral como el

que se propuso en este estudio.

4. Losorganismos internacionales de apoyo a las PYMES estan comprometidos con
este sector, y destinan fondos millonarios para impulsar la capacitacion y
desarrollo de estas empresas, para ello requieren de expertos asesores en
diferentes temas para que desarrollen programas ya establecidos por dichas
organizaciones; los factores a considerar por un organismo internacional para la
contratar un SDE estd en funcién a oferta que realice dicha empresa y los

resultados que estime en el valor de su producto y sus efectos.
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5.2 RECOMENDACIONES

1. Se recomienda emprender y operar el modelo de negocios propuesto en una
prestadora de servicios de desarrollo empresarial (SDE), ya que existe una
necesidad real y un gran mercado potencial en este segmento, el valor agregado
de este estudio es que las empresas requieren de asesorias que acomparfien a las
PYMES hasta lograr un aprendizaje continuo que les permita tener oportunidades

de éxito.

2. Se recomienda realizar los diagnosticos del modelo de negocios para evaluar la
capacidad de las Pymes para incluirlos al programa de capacitacidn y vinculacién

segun el tamafio de la empresa que convenga vincularla.

3. Se sugiere generar una base de datos de empresas que sirvan como referencias
para vincular a las pymes realizando un diagndstico previo de las ventajas de estas
empresas para generar beneficios comerciales a las pymes que se vinculen con

ellos.

4. Se recomienda tener estadisticas del impacto social que estd generando el modelo
de negocios SDE en PYMES y su impacto en la economia, para que de esta forma
se presenten este tipo de servicios a organismos internacionales y estos al ver los
resultados subsidien los costos a pequefias empresas que se podrian incluir en el

programa.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

1.1 TITULO DE LA PROPUESTA

Modelo de procesos de negocios de una prestadora de servicios de desarrollo

empresarial para PYMES en Tegucigalpa, Honduras.

1.2 INTRODUCCION

El modelo de negocios que a continuacién se presenta contiene un anélisis
estratégico general de la situacién actual de las PYMES que soliciten la prestacién del
servicio de desarrollo empresarial, iniciamos generando un diagrama de procesos donde
se detalla cada uno de los pasos a seguir desde la introduccidn al modelo hasta la
culminacién del proceso de vinculacién y crecimiento garantizado a la PYME, dicho
modelo contiene diferentes etapas y un sistema de soporte WEB por medio de la pagina
donde los contratantes encontraran temas de interés y asi mismo podran participar en
foros de informacidn, programa de consultas en linea y acceso a noticias relevantes a los
segmentos de la industria que participan en el programa, la fase inicial consta de un
diagnostico a los clientes, esto con el fin de reconocer el valor de los productos, su
potencial de mercado, cadena de valor, logistica, capacidad operativa, estructura
financiera, seguidamente en la resolucién de este diagnostico le notificamos y asesoramos
al cliente de cual es el tipo de negociacion comercial a la que debe de aplicar en primera

instancia, para ello hemos detallado tres tipologias:

1. PYMES negociando con PYMES de igual tamafio y con potencial
crecimiento.

2. PYMES negociando con Medianas Empresas y aprovechar su cadena de
valor.

3. PYMES negociando con la Gran Empresa aprovechando su cadena

logistica.

Este modelo de negocios pretende otorgar una oportunidad real de crecimiento

constante a las PYMES de Honduras aprovechando la calidad de sus productos y las
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ventajas competitivas desde situacién actual hasta su enlace de negocios y ante todo
llevandolos de la mano con un programa de asesoria y capacitacién que tiene un proceso
de 6 meses en seguimientos y evaluaciones constantes a sus productos, procesos

productivos, administrativos, fiscales, marketing, ventas.

Lo que consideramos importante en este modelo es que previamente se captara una
base de datos de empresarios interesados en integrar el proceso de negocios por industria
para ofrecer al PYME la oportunidad de garantizar la venta de su produccidn total, de esta
forma las empresas tendran un crecimiento constante que les permita generar negocios en

el mundo.

1.3 DESCRIPCION DEL PROCESO DE MODELO DE NEGOCIOS

Etapa de Diagnostico

Utilizar4 la plataforma WEB en el diagndstico inicial que se realizara por medio
de un formulario de recoleccién de datos que se aplicara a los PYMES interesadas en este
modelo de negocios, después de obtener la informacion se programa una cita presencial
con el cliente para realizar el informe final e iniciar el proceso de consultoria y
capacitacién es sus distintas etapas, sin embargo, utilizaremos diagndsticos especificos

como los mencionamos a continuacion:
Diagndsticos especificos: Se caracterizan por centrarse en aquellos procesos mas
concretos, es decir, estudia diferentes aspectos del mercado, estados financieros o

procesos de gestion, y cualquier otro relacionado con la produccién y su consumo.

Para ello utilizardn los siguientes enfoques en el diagndstico:

« Enfoque Financiero: Contable, Gestion Empresarial, Estudio Situacion Actual,
Inversiones, Fuentes de Financiamiento, Declaracién Tributaria.

+ Enfoque Comercial: Mezcla de marketing, Estudio de la competencia.
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» Procesos Internos: Procesos de produccion, Calidad, Eficiencia, Capacidad
Operativa, Cadena Logistica, Procesos Administrativos, Permisos Yy
Certificaciones y Documentacidn.

* Relacién con sus Clientes: Comportamiento de clientes y proveedores y su
relacién con los mismos.

« Personal y sus capacidades: Capacidades del personal y evaluacion para conocer

sus niveles de eficiencia.

Para que el diagnostico sea eficaz se contempla lo siguiente:

1. Evaluacion: Establecer pardmetros de la situacién actual de los procesos de mayor
relevancia que se requiera evaluar.

2. Vision detallada: Informacidn precisa acerca del sistema.

3. Caélculos: Revision del alcance en funcion del pardmetro a medir.

4. Conclusiones: Analisis de la informacién y reconocimiento de problemas u

oportunidades.

(“Qué es un diagndstico empresarial?,” n.d.)

Después de realizado el diagnostico se ejecutara un informe final donde se

detallaran las recomendaciones iniciales.

A continuacion, se detallan las asesorias o capacitaciones que se recomiendan en

cada uno de las tipologias que anteriormente mencionamos:
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1.

Paquete de asesoria PYME en negocios con PYME

Duracion del proceso: 6 meses

PROGRAMA DE CAPACITACION Y ASESORIA PYME-PYME

TEMAS

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Asesoria Asesoria en Asesoria Asesoria en | Asesoria | Capacitacion
Técnica en | planificacion legal manejo redes en en Servicio
produccién o y tributaria sociales logistica
servicio presupuesto
Capacitacion | Capacitacion | Capacitacion | Capacitacion | Asesoria | Asesoria en
en RRHH en ventas Marketing en en Distribucion
Planificacién | capacidad
estratégica | operativa
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2. Paquete de asesoria PYME en negocios con la Mediana Empresa

Duracion del proceso: 6 meses

PROGRAMA DE CAPACITACION Y ASESORIA PYME- MEDIANA

TEMAS

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Aprovisionamiento | Cadena de | Planificacion | Personal y Asesoria E-
suministro y sus en commerce
presupuesto | capacidades | tecnologia
ventas
Fuentes de Relacién | Capacitacion | Capacitacion | Asesoria | Legal
Financiamiento con Marketing en en Tributaria
clientes Planificacion | capacidad
estratégica | operativa
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3. Paquete de asesoria PYME en negocios con la Gran Empresa

Duracion del proceso: 6 meses

PROGRAMA DE CAPACITACION Y ASESORIA PYME-GRAN EMPRESA

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Analisis Financieros | Servicio | E-commerce | Personaly | Asesoria en | Marcasy
Post venta sus Tecnologia | Patentes
Capacidades
<

S Cadena de Marketing | Planificacion Redes Asesoria Neuro
",'_J Suministro Relacional y Sociales Legal Ventas Y

Presupuesto Tributaria PNL

Ventas

Al final de cada programa se realiza un diagnostico final, el cual detalla las observaciones

encontradas durante el proceso de 6 meses y las recomendaciones realizadas por la

empresa prestadora de servicios de desarrollo empresarial, tal y como se observa en la

Figura 6.

86




Diagrama de Flujo

Figura 6. Diagrama de Flujo de Procesos

i

A4

PYME -
PYME

v

PYME -
Mediana

A

Prog
de As

rama
esoria

Linea de tiempo 6
meses

Plataforma
Websoporte y
mantenimiento

A 4

PYME -
Gran
Empresa

4

A

Diagndstico

Si

¢ Aprueba
diagnéstico?

Vinculacion
Empresarial

FIN

87



1.4 CRONOGRAMA DE EJECUCION

Tabla 27. Cronograma de Ejecucion a dos afios

Cronograma de Ejecucion

Actividades

2017

2018

Enero

Febrero

Marzo

Enero

Febrero

Marzo

Definicion del Proyecto

Estudio de Mercado y factibilidad

Programacién de Ejecucion

Aportacion de socios

Base de datos PYME

Acondicionamiento de Local e Inicio de Operaciones
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Tabla 28. Concordancia con el documento

CONCORDANCIA CON EL DOCUMENTO

Objetivo

Objetivos

Titulo General Especificos Conclusiones Recomendaciones
El andlisis del potencial comercial
es amplio para la vinculacién de las
PYMES ya que el 54% del mercado | Se recomienda emprender y operar el
menciona que no se tiene una modelo de negocios propuesto en una
relacion con la mediana o gran prestadora de servicios de desarrollo
Evaluacion de dentificar Ia 1. Analizarel _empresa, existen empresas que empresarial (SDE), ya que existe una
factibilidad para la rentabilidad potencial comercial y | tienen productos bien elaborados y necesidad real y un gran mercado
creacion de una financieray el financiero de una SDE| de calidad que requieren una mejor | potencial en este segmento, el valor
orestadora de impacto social de alasPYMES en red de comercializacion, ayuda agregado de este estudio es que las
servicios de SDE (Sistera de Tegucigalpa. técnica en procesos, ventas, cadenas | empresas requieren de asesorias que
desarrollo Desarrollo de suministros, etc. y esa es la acomparien a las PYMES hasta lograr
empresarial para Empresarial) para oportunidad de una prestadora de | un aprendizaje continuo que I/es_ permita
oymes en PYMES en I3 ciudad servicios SDE para generar un tener oportunidades de éxito.
Tegucigalpa, de Tegucigalpa modelo de negocios integral como
Honduras. Honduras. el que se propuso en este estudio.

2. Indicar los factores
econdmicos, sociales
y financieros que
incidenen la
contratacion de
servicios SDE.

El impacto social de los SDE nace
de la necesidad de 86% de las
pymes gque mencionan que en

Honduras se requiere asesoramiento
y que al tener éxito las pequefias
empresas son generadoras del

Se recomienda tener estadisticas del
impacto social que esta generando el
modelo de negocios SDE en PYMES y
su impacto en la economia , para que de
esta forma se presenten este tipo de
Servicios a organismos internacionales y
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3. Identificar las
implicaciones
financieras y de
desarrollo de SDE con
la adjudicacion de
fondos de los
organismos
internacionales.

empleo a los ciudadanos que no
tienen acceso al empleo formal.

estos al ver los resultados subsidien los
Ccostos a pequefias empresas que se
podrian incluir en el programa.
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ANEXOS

ENCUESTA

Buen dia, somos estudiantes de post grado de la carrera de Direccion Empresarial de
UNITEC cursando el Proyecto de Graduacion y estamos realizando un estudio de
factibilidad para la identificar el grado de aceptacion de los servicios de desarrollo

empresarial para PYMES en la ciudad de Tegucigalpa, Honduras.

Toda la informacién que usted nos brinde es privada para el uso exclusivo del estudio
académico, no se requiere datos personales, direcciones o valores que correspondan a

ingresos.
Marque con una “X” sus respuestas.

1. ¢Si usted tuviera la oportunidad de contratar una prestadora de servicios de
desarrollo empresarial para PYMES estaria dispuesto en adquirir este
servicio?

D Definitivamente si
I:' Probablemente si
D No estoy Seguro
|:| Probablemente no
I:l Definitivamente no

2. Si la respuesta anterior fue (No estoy seguro, Probablemente No,
Definitivamente No) ¢cuales de los siguientes motivos se identifica?

[ ] Falta de presupuesto para asesorias

] Formas de pago al asesoramiento
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[ ] Notengo conocimiento de cémo me ayuda un SDE en mi negocio
[ ] Laasesorfa la percibo como un gasto
[_1 Prefiero las asesorfas gratuitas de los organismos de apoyo a PYMES

[ ] otros (Especifique)

3. ¢Qué tipos de empresa percibe usted que se asesoran estratégicamente? (Puede
elegir mas de una opcidn)
Micro Empresas

Pequefias Empresas

Medianas Empresas

Grandes Empresas

O U o 0

Corporaciones
[ ] Todas las anteriores

4. ¢(Considera que el tipo de empresas que seleccioné en la pregunta anterior,
benefician financieramente a la sociedad? ¢Por qué?

5. ¢Considera usted que las PYMES tienen éxito al contratar servicios de
asesoria y capacitacion?

[ ] Definitivamente Si
[ ] Probablemente Si
L1 No estoy Seguro

[ ] Probablemente No

[ ] Definitivamente No
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6. ¢Actualmente su empresa tiene relacidn comercial con la gran empresa en la
venta de sus productos o servicios? Si su respuesta es Si pasar a la pregunta 9.

st ] NoO [ ]

7. ¢Estaria interesado(a) en formar parte de un encadenamiento para ingresar
hacer negocios con la gran empresa?

st ] NoO [ ]

8. ¢Cual es su percepcion del grado de dificultad para ingresar a las grandes
empresas?

9. ¢Considera usted que las empresas PYME son el motor del empleo en
Tegucigalpa y que requieren asesoramiento constante?

[ ] Definitivamente Si
[ ] Probablemente Si
[ ] No estoy Seguro

[ ] Probablemente No
[ ] Definitivamente No

10. De adquirir un servicio de asesoria empresarial, ¢cuél seria la frecuencia de
uso del servicio?

[ ] Diario
Una vez a la semana
Una vez al mes

Trimestral

J o o4

Semestral
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L] Anual

11. Si usted contara con un programa de capacitacion y asesoria ¢cuantas horas al
mes considera que serian necesarias?

|:| De 4 a 6 Horas

|:| De 6 a 12 Horas
|:| De 12 a 24 Horas
|:| De 24 a 48 horas
|:| Mas de 48 horas

12. Enumere los aspectos que mads valoraria de una asesoria. (Siendo 1 el mas
importante y 5 el menos importante)

|:| Horas ofertadas

|:| Contenido tematico

|:| Calidad de servicio

|:| Accesibilidad de los recursos de aprendizaje

13. ;Cuéanto estaria dispuesto a invertir por una asesoria en temas de Desarrollo
Empresarial?

L. 300.00/hr ___
L.500.00/hr ___
L. 800.00/hr

L.1,000.00/hr____

14. ;Cuantas empresas de servicios de Desarrollo Empresarial conoce?

1-3

4-6 -
Méasde6
Ninguna___
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15. ¢Cual es el servicio de asesoria que mas requiere contratar en su empresa?

[ ]

J 0o oo ou bt

Asesoria en Ventas

Asesoria Técnica en Produccién

Asesoria en manejo de Redes Sociales y Tecnologias de Informacién

Capacitacion en Recursos Humanos

Asesoria Legal Tributaria

Capacitacion sobre exportaciones y sus requisitos

Capacitacion en Marketing

Planificacién Estratégica

Otro (Especifique)

Datos Demograficos

Edad _
Género: F M
Empresa: Micro___ Pequefia____ Mediana____
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