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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo Analizar qué tan factible es la Propuesta de
Incorporacion de Nuevos Servicios para la Camara de Comercio e Industria de Choloma,
2024. Tomando como justificacion la gran importancia que tiene la permanencia en el tiempo
la institucion, la desaparicion de la Camara de Comercio en Choloma tendria un impacto
profundo en la economia local, el desarrollo empresarial y la comunidad en general. Las
empresas podrian enfrentar mayores desafios en la obtencion de informacion relevante,
capacitacion y asesoramiento, lo que podria limitar su crecimiento y competitividad La falta
de una entidad que promueva el desarrollo empresarial y atraiga inversiones podria ralentizar
el crecimiento econdmico de Choloma. Su ausencia podria reducir las oportunidades de
inversion y expansion. Se realizé Estudio de Mercado, Técnico y Financiero; después de
realizados los tres estudios propuestos al inicio de la investigacion, se obtuvieron los datos
necesarios para conocer la rentabilidad del proyecto. Cémo hipotesis de investigacién se
planted que la ejecucion del proyecto Propuesta de Incorporacion de Nuevos Servicios para la
Céamara de Comercio de Choloma, ofreciendo los tres servicios a las empresas del municipio
de Choloma, es rentable, su la TIR es mayor al costo de capital promedio ponderado. Si se
obtuve una tasa interna de retorno mayor al costo del capital, por lo tanto, hay evidencia para

aceptar la hipdtesis de investigacion y rechazar la hipétesis nula.
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The present investigation aims to analyze how feasible is the Proposal for the Incorporation of
New Services for the Chamber of Commerce and Industry of Choloma, 2024. Taking as
justification the great importance of the permanence of the institution over time, the
disappearance of the Chamber of Commerce in Choloma would have a profound impact on the
local economy, business development and the community in general. Companies could face
greater challenges in obtaining relevant information, training and advice, which could limit
their growth and competitiveness. The lack of an entity that promotes business development
and attracts investments could slow down the economic growth of Choloma. Its absence could
reduce investment and expansion opportunities. A Market, Technical and Financial Study was
carried out; after carrying out the three studies proposed at the beginning of the investigation,
the necessary data was obtained to know the profitability of the project. The research
hypothesis was that the execution of the project Proposal for the Incorporation of New
Services for the Choloma Chamber of Commerce, offering the three services to the companies
of the municipality of Choloma, is profitable, its IRR is greater than the weighted average cost
of capital. An internal rate of return greater than the cost of capital was obtained, therefore,
there is evidence to accept the research hypothesis and reject the null hypothesis.

Abstract
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

El planteamiento de esta investigacion proporcionara una base solida para la toma de decisiones
sobre la introduccion de nuevos servicios en la Camara de Comercio e Industria de Choloma.
Al abordar las necesidades de los miembros, analizar la competencia, y evaluar los riesgos, la
camara puede mejorar sus ofertas y fortalecer su posicion en el mercado, contribuyendo al éxito
y sostenibilidad a largo plazo. Segun Bernal (2010): —Problema es todo aquello que se
convierte en objeto de reflexion y sobre el cual se percibe la necesidad de conocer y, por tanto,

estudiar (...), teniendo en cuenta que su solucion sea tutill (p. 88).

En este capitulo se describen los antecedentes del problema junto con un analisis de algunos
estudios relacionados al mismo, los objetivos planteados y justificacion de la presente

investigacion.

1.1 INTRODUCCION

Las Camaras de Comercio fueron creadas para un fin y objetivo claro: Mantener y defender
firmemente y en forma constante los principios en que se basa el régimen econémico de la libre
empresa. FEDECAMARA (2023)

Por ello su labor es ardua, para existir como tal debe crear una conciencia empresarial
moderna, procurando que los comerciantes se proyecten al medio social en que se desarrollan,
con miras a contribuir a la paz social, al desarrollo econémico del pais y al bien comun, por ello
deben promover el logro de una coordinacion efectiva y franca entre el sector publico y privado.
Motivar porque la educacién nacional se planifique al logro de una mayor eficiencia y
capacitacion y que abarque cada vez mayor nimero de hondurefios con miras al desarrollo

nacional.

Uno de los fines mas fuertes que tiene la camara de Comercio e Industrias de Choloma
(CCICH) y que apunta a mi deseo de investigacion es el que debe Contribuir por todos los

medios licitos al desarrollo econémico y social de Choloma de ello la necesidad
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de ser un ente econémicamente sostenible para responder a sus fines y objetivos de existencia.
La sostenibilidad empresarial es clave. Las empresas seran sostenibles o no serdn. Es el
momento de practicar una nueva manera de hacer negocios, por la que no solo se trata de hacer
dinero. La sostenibilidad transforma las empresas facilitando encontrar oportunidades de
negocio ligadas con el desarrollo sostenible. Todo parte de un sistema de valores y un enfoque
de principios. Ayuda a proyectarse en el largo tiempo respetando a las personas y al entorno de

las generaciones presentes y futuras. (Pacto Mundial)

La sostenibilidad en las organizaciones no es una tendencia o un término de moda, sino que
se trata de un compromiso real y necesario para garantizar un futuro prospero y responsable.
Segln Garriga y Melé (2004) las teorias de la responsabilidad social empresarial pueden ser
clasificadas en cuatro grupos. El primero de estos los autores lo denominan teorias
instrumentales, las que se enfocan en el logro de objetivos econdmicos a través de actividades
sociales; un segundo grupo lo denominan teorias politicas, las que se centran en el uso
responsable del poder empresarial en la arena politica; el tercero lo denominan como teorias
integradas, las que tienen como objetivo la integracion de las demandas sociales y, por ultimo,
las teorias éticas, las que abordan cémo hacer las cosas correctas para alcanzar una buena

sociedad.

Camara de Comercio e Industrias de Choloma es una institucion sin fines de lucro, aunque,
requieren regularmente de autonomia de ingresos para ejercer su papel a favor del empresariado.
Eso incluye el mantenimiento de los empleados, equipos, materiales, eventos, proyectos,
programas que requieren de ingresos financieros. Solamente a partir del punto de equilibrio
entre los ingresos y gastos, es que se generan los medios para perfeccionar la estructura y poder

financiar iniciativas de interés de los asociados.

Las fuentes convencionales de ingreso son mensualidades, prestacion de servicios y
proyectos de cooperacion. A menudo, pueden representar fuentes de ingresos el alquiler de
espacios para eventos, donaciones nacionales e internacionales, como también intereses

procedentes de inversiones en el mercado financiero.
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https://www.pactomundial.org/noticia/sostenibilidad-la-unica-apuesta-por-el-futuro/
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https://www.pactomundial.org/que-puedes-hacer-tu/diez-principios/
https://www.redalyc.org/journal/212/21255535007/html/#B15

Adicionalmente, Garrigay Melé (2004) expresan que las teorias de la responsabilidad social
empresarial pueden estar enfocadas a la teoria normativa de los grupos de interés, a los derechos

universales, al bien comun y al desarrollo sostenible.

Por otra parte, Weiss (2015) y McDonald (2015) consideran que la ética empresarial puede
ser clasificada en cuatro niveles. El primer nivel es el individual o personal, el segundo nivel es
el organizacional o de compafiia, el tercero es el industrial o nacional y, por Gltimo, el nivel
internacional o de sociedad. Se debe prestar atencion a los que nos indica Benassini Félix,
(2014), que todas las empresas sin importar su tamafio necesitan conocer el mercado y sus
competidores para poder tomar las mejores decisiones en temas politicos, econémicos y
sociales; algo que se ajusta bien a la CCICH, conoce a fondo las necesidades de las empresas
de Choloma y partir de ahi, se generan elementos de servicios que pueden aportar a la

sostenibilidad de la misma

La parte de competidores se vuelve interesante cuando se trata de camaras de comercio, pues

no es su naturaleza competir entre ellas.

CCICH debe de tener cuidado al momento de ofrecer servicios, porque, aunque el cobro es

pequefio, lo que brinda otra camara de comercio puede resultar méas atractivo para los clientes.

Al tratarse de una entidad sin fines de lucro y que por legislacién tiene que existir, la CCICH
no tiene una competencia directa como se mira en empresas que compiten por un lugar en el
mercado, pero, las cAmaras de comercio e industria de otros municipios si representan un riesgo

de recaudacion por afiliaciones.

1.2 ANTECEDENTES

Teoria de la Diversificacion de Ingresos y la Estabilidad Financiera (Jennifer Parker 2023)
Parker explora cémo la diversificacion de ingresos puede contribuir a la estabilidad financiera
de las empresas. Argumenta que las empresas que diversifican sus fuentes de ingresos, en lugar
de depender de un unico flujo de dinero, pueden reducir su exposicion a riesgos financieros y
mejorar su resiliencia econémica.
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Antes de la publicacion de Parker, la diversificacion de ingresos ya se estaba aplicando en
diversas organizaciones no lucrativas y asociaciones para mejorar su resiliencia financiera. Las
camaras de comercio, como organizaciones que apoyan a empresas y comunidades, también
estaban comenzando a adoptar enfoques similares para reducir la dependencia de cuotas de
membresia y otras fuentes tradicionales. A medida que mas cdmaras de comercio reconocen los
beneficios de la diversificacion, es probable que veamos una mayor adopcion de estos enfoques

en los préximos afos.

Enfoque Basado en la Sostenibilidad Corporativa y el Rendimiento Financiero (Michael
Green 2021) Green analiza cdmo las practicas de sostenibilidad corporativa, como la
responsabilidad social y ambiental, estan correlacionadas con el rendimiento financiero. La
teoria sugiere que una fuerte orientacién hacia la sostenibilidad puede mejorar la reputacién de
la empresa y atraer a inversores y consumidores, lo que a su vez favorece la estabilidad

financiera.

Michael Green ofrece un marcé contemporaneo para evaluar como las practicas sostenibles
pueden influir en el rendimiento financiero de las organizaciones. En las cAmaras de comercio,
la aplicacion de esta teoria se estd materializando a través de la integracion de practicas
sostenibles en sus operaciones, la promocion de sostenibilidad entre sus miembros y la
evaluacion de los beneficios financieros asociados con estas practicas. La implementacion y
adaptacion de estas ideas estan en evolucion y reflejan un creciente reconocimiento de la

importancia de la sostenibilidad en el ambito financiero.

Modelo de Diversificacion Financiera para ONG (James R. Thompson 2023) Thompson
presenta un modelo que enfatiza la diversificacion de fuentes de ingresos como clave para la
sostenibilidad financiera. Este modelo sugiere que las ONG deben combinar financiamiento
publico, privado, donaciones y actividades generadoras de ingresos para mitigar riesgos
financieros. Estrategias de Colaboracion y Alianzas para la Sostenibilidad de las ONG (Karen
B. Evans 2022) Evans investiga como las alianzas estratégicas entre ONG y entidades del sector
privado o gubernamental pueden mejorar la sostenibilidad financiera. Las alianzas permiten a

las ONG acceder a recursos adicionales y compartir riesgos financieros.
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Estos estudios y teorias representan algunas de las direcciones actuales en la investigacion
sobre la sostenibilidad financiera de las ONG. Cada uno aborda diferentes aspectos que pueden

contribuir a la estabilidad y el crecimiento a largo plazo de estas organizaciones.
1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

Definir un problema de investigacion es el combustible que impulsa el proceso cientifico y
constituye la base de cualquier método de investigacion y disefio experimental, desde un
experimento verdadero hasta un estudio de casol (Shuttleworth, 2024, p. 68). Se puede decir
que es el primer paso y el fundamental para impulsar una investigacion, ademas es la base de
cualquier método que se utilice para realizar el estudio, su planteamiento significa analizar la
situacion problematica de manera adecuada, por lo que el realizar un planteamiento correcto, en

la mayoria de los casos, es donde radica el éxito que se pueda lograr con la investigacion.

1.3.1 ENUNCIADO

Cémara de Comercio e Industria de Choloma (CCICH) es una organizacion que
principalmente ofrece servicios y estos deben ser renovados e innovadores y ajustarse a las
necesidades de las empresas del municipio de Choloma. Se debe evaluar constantemente las
necesidades y opiniones de los afiliados para la mejora continua. Buscando fortalecer las
relaciones con el empresario cholomefio, aliados estratégicos; desarrollo empresarial y

proyeccion social en el municipio.

El éxito de una organizacion dependerd mucho también de contar con el talento humano
idéneo, que los colaboradores tengan los conocimientos necesarios, sean capaces de ponerlos
en practica y sus aportes se vean reflejados en el crecimiento de CCICH. Siendo una institucion
sin fines de lucro, aunque, requieren regularmente de autonomia de ingresos para ejercer su
papel a favor del empresariado. Eso incluye el mantenimiento de los empleados, equipos,

materiales, eventos, proyectos, programas que requieren de ingresos financieros.

Solamente a partir del punto de equilibrio entre los ingresos y gastos, es que se generan los
medios para perfeccionar la estructura y poder financiar iniciativas de interés de los asociados.
Las fuentes convencionales de ingreso son mensualidades, prestacion de servicios y proyectos
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de cooperacion. A menudo, pueden representar fuentes de ingresos el alquiler de espacios para
eventos, donaciones nacionales e internacionales, como también intereses procedentes de
inversiones en el mercado financiero. Pero que por razones diversas en la actualidad no son
suficientes y han presentado problemas de liquidez, lo que estd obligando a crear nuevos

servicios que porten a la sostenibilidad de la misma.

1.3.2 FORMULACION

Céamara de Comercio de Choloma es una institucion que se caracteriza por su dindmica y
presencia constante a sus agremiados en el municipio, elementos que le han creado una imagen
altamente positivay le obliga a crecer como ende empresarial, por lo que los costos incrementan
y es necesario hacer crecer sus ingresos con el mismo, de ello se plantea la siguiente
interrogante: ¢/Qué tan rentable es la Propuesta de Incorporacion de Nuevos Servicios para la

Céamara de Comercio de Choloma, 2024?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1) ¢Qué tan rentable es la Propuesta de Incorporacion de Nuevos Servicios para la Camara
de Comercio de Choloma, desde el punto de vista de mercado?

2) ¢Qué tan rentable es la Propuesta de Incorporacion de Nuevos Servicios para la Camara
de Comercio de Choloma, desde el punto de vista Técnico?

3) ¢Qué tan rentable es la Propuesta de Incorporacion de Nuevos Servicios para la Camara
de Comercio de Choloma, desde el punto de vista Financiero?

1.4 OBJETIVOS

De la formulacion del problema'y las preguntas de investigacion se extraen los objetivos de
la investigacion, los cuales constituyen el proposito de la investigacion en general, se dividen

en: objetivo general y objetivos especificos.

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

El objetivo general expresa el propdsito global que encierra la investigacion, el cual se extrae
de la formulacion del problema, detallado asi: Analizar qué tan Rentable es la Propuesta de

Incorporacion de Nuevos Servicios para la Camara de Comercio de Choloma, 2024
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1.4.2 OBJETIVO ESPECIFICO

Para alcanzar el objetivo general, se deben lograr los objetivos especificos, que son los

siguientes:

1) Evaluar que tan rentable es la Propuesta de Incorporacion de Nuevos Servicios para la
Camara de Comercio de Choloma,

2) ldentificar los servicios méas viables para implementar de la Propuesta de Incorporacion
de Nuevos Servicios para la Camara de Comercio de Choloma,

3) Elaborar una propuesta que mejora la imagen y relacion de la organizacion con la

comunidad empresarial de Choloma, con la incorporacion de nuevos servicios.

1.5 JUSTIFICACION

Como se explicd anterior mente, las cdmaras y en este caso, Camara de Comercio e Industrias
de Choloma es una institucion sin fines de lucro, aunque, requiere regularmente de autonomia
de ingresos para ejercer su papel a favor del empresariado; esto incluye el mantenimiento de los
empleados, equipos, materiales, eventos, proyectos, programas que requieren de ingresos
financieros. Solamente a partir del punto de equilibrio entre los ingresos y gastos, es que se
generan los medios para perfeccionar la estructura y poder financiar iniciativas de interés de los

asociados.

La desaparicion de la Camara de Comercio en Choloma tendria un impacto profundo en la
economia local, el desarrollo empresarial y la comunidad en general. Las empresas perderian
un valioso recurso de apoyo Y la ciudad podria enfrentar desafios significativos en términos de

crecimiento econémico y calidad de vida.

Las empresas podrian enfrentar mayores desafios en la obtencion de informacion relevante,
capacitacion y asesoramiento, lo que podria limitar su crecimiento y competitividad. Por
ejemplo; Sin los servicios de asesoria sobre mejores préacticas, las empresas locales podrian no

estar al tanto de las Gltimas tendencias y regulaciones que podrian afectar su operacion.
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La falta de una entidad que promueva el desarrollo empresarial y atraiga inversiones podria

ralentizar el crecimiento econdmico de Choloma.

Se puede observar, por ejemplo: Camara de Comercio constantemente organiza eventos de
networking y ferias comerciales que facilitan la conexion entre empresas y potenciales
inversores. Su ausencia podria reducir las oportunidades de inversion y expansion. Al dejar de
existir CCICH existiria menor apoyo a nuevos emprendedores, estos podrian tener menos acceso
a recursos y orientacion necesarios para iniciar y sostener nuevos negocios. Ya que sin
programas de capacitacion y mentoria que suelen ofrecer las Camaras de Comercio, los
emprendedores podrian enfrentar dificultades para establecer sus empresas de manera efectiva.
La disminucion en la representacion de Intereses empresariales, la voz de la comunidad
empresarial podria ser menos escuchada en la formulacion de politicas publicas y en la
resolucion de problemas que afectan al sector. Un impacto en la comunidad seria visible ya que
la no existencia de la institucion traeria falta de crecimiento y desarrollo empresarial que podria

Ilevar a una disminucion en la creacion de empleos y oportunidades laborales en Choloma.

Todo lo expuesto nos lleva a buscar un estudio de Propuesta de Incorporacién de Nuevos
Servicios para la Camara de Comercio de Choloma, una herramienta de orientacion y guia para
poder implementar nuevos servicios que logren brindarle un brazo de sostenibilidad financiera

gue hoy por hoy necesita, con ello garantizar la continuidad de las operaciones a futuro.

El lograr mantener una sostenibilidad financiera permitird a CCICH mantener y expandir
sus Servicios y Programas sin interrupciones, asegurando que pueda cumplir su misién de
manera constante. Contando con una base financiera solida, puede afrontar imprevistos y
mantener la estabilidad operativa durante fluctuaciones econémicas o cambios en las fuentes de

ingresos, que son elementos que hoy por hoy le tienen afrontando problemas de liquidez.
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2.1.

CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Este capitulo nos muestra la base tedrica del problema en cuestion, para lo que se debe
recurrir a la distinta literatura concerniente al tema, asi se tendrd una vision amplia del
mismo y como se ha venido abordando en investigaciones previas. Segun Tamayo (2004)
nos provee una vision mas amplia de la descripcién del problema, integra la teoria con las
investigaciones y sus relaciones mutuas. Se presenta el andlisis actual del macro y micro
entorno, asi como también el analisis interno de la organizacion referente el tema, también
se describen las teorias que dan sustento a las variables estudiadas, asimismo se hace
referencia al marco legal regulatorio y por ultimo se definen los distintos conceptos

utilizados que son clave para la compresion del lector.

ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Para una mejor comprension del tema es necesario ubicarse en la actualidad, revisando
la informacion que se tiene tanto a nivel mundial, como a nivel local y dentro de la
organizacion, de esta manera es posible conocer a que niveles ha llegado la problematica en
los diversos ambitos. Las camaras de comercio enfrentan un entorno desafiante pero también
presentan oportunidades significativas para adaptarse y evolucionar. La clave para su éxito
futuro radica en su capacidad para modernizar sus operaciones, diversificar sus fuentes de
ingresos y ofrecer servicios relevantes que respondan a las necesidades cambiantes de sus

asociados.

2.1.1 ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

El andlisis del macroentorno es esencial para comprender las fuerzas externas que
pueden influir en la factibilidad y el éxito de la implementacion de nuevos servicios que la
Camara de Comercio e Industria de Choloma (CCICH) quiere implementar. Este analisis
incluye aspectos econdmicos, socioculturales, politicos, tecnoldgicos y legales que pueden
impactar el entorno empresarial y, por ende, la oferta de servicios de CCICH. A
continuacion, se presenta un analisis detallado:
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Es necesario referirme al entorno economico como el conjunto de condiciones y factores
economicos que influyen en el funcionamiento y desempefio de las organizaciones y en la toma
de decisiones empresariales. Este entorno abarca una amplia gama de aspectos que afectan la
economia en general, asi como las operaciones de empresas individuales, por lo que a
continuacion explico los principales componentes que aplican en esta investigacion. Choloma
es una de las ciudades méas importantes de Honduras en términos de actividad econdémica,
denominada la ciudad maquilera, por la gran presencia de la industria maquilera. Sin embargo,
el pais enfrenta desafios economicos como alta inflacion, deuda publica y una economia
dependiente de remesas. La inestabilidad politica y los cambios en el gobierno pueden afectar
la confianza de los inversores. Los desafios politicos, como las protestas y las tensiones sociales,
pueden generar incertidumbre.

La estabilidad econdmica influye en la capacidad de las empresas locales para invertir en nuevos
servicios y en la demanda de servicios ofrecidos por la Camara de Comercio e Industria de
Choloma.

a) Proyecciones afio 2023 b) Proyecciones afio 2024
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Figura 1 Proyecciones de crecimiento del PIB América Latina y el Caribe
Fuente: Comision Econdmica para América Latina y el Caribe, sobre la base de cifras oficiales2024.
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Tabla 1 Tasa de Crecimiento proyectada y actualizada 2023 y 2024 América Latina y el Caribe

2023 2024

América Latina y el Caribe 22 1.9
Ameérica Central 3.4 3.2
Costa Rica 4.9 38
Cuba 15 1.4

El Salvador 23 20
Guatemala 34 34

Haiti -1.8 1.0
Honduras 33 35
México 3.6 25
Nicaragua 33 29
Panama 6.1 4.2
Repldblica Dominicana 31 4.1

Fuente: Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe, sobre la base de cifras oficiales 2024

El nivel de inversion en Honduras esta influenciado por una combinacion de factores
econdmicos, politicos, y sociales. A pesar de los desafios, existen oportunidades significativas
en sectores clave como manufactura, energia, tecnologia y turismo. Las iniciativas
gubernamentales para mejorar el entorno de inversion, junto con un enfoque en la seguridad y
la infraestructura, son esenciales para atraer y mantener la inversion. Camara de Comercio de
Choloma puede desemperiar un papel crucial en promover estas oportunidades y apoyar a las
empresas locales en un entorno econémico en evolucién. El nivel de inversion extranjeray local,
asi como el crecimiento de nuevos negocios, afecta la necesidad de nuevos servicios. La
presencia de sectores en crecimiento, como tecnologia y manufactura, puede generar demanda
para servicios especializados como formacion técnica o asesoramiento en internacionalizacion.

(Fondo Monetario Internacional, 2024).

La actividad empresarial en Honduras estd marcada por una serie de desafios y
oportunidades. La inestabilidad politica, la complejidad regulatoria, la inseguridad y la
corrupcion son factores que afectan el entorno empresarial. Sin embargo, también existen
oportunidades significativas en sectores como manufactura, energia, servicios y agricultura. La
digitalizacion, la sostenibilidad y el cambio en las preferencias del consumidor estdn modelando
el panorama empresarial. (economia.elpais.com, 2024).
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Economia de Centroameérica se desacelera

Para este ano, los organismos multilaterales proyectan una
contraccion en el dinamismo de la economia para la mayoria de
paises de la region, comparado con 2023, debido a la ralentizacion
del comercio internacional, conflictos geopoliticos y la inflacion.

FMiI [l BM

4%
3,9%
3,6 %
3.4%
3,5%

3%
3,5%
3,7%
3%
2.5%
2,5%
2,5%

0.00% 3.00% 4.00%

Fuente: FMI y Banco Mundial

Figura 2 Perspectiva de Crecimiento Econémico 2024
Fuente: FM y Banco Mundial 2024

El acceso a financiamiento es un factor crucial para el desarrollo econdmico y el crecimiento
empresarial en cualquier pais. En Honduras, la capacidad de las empresas, especialmente las
pequefias y medianas empresas (PYMES), para acceder a financiamiento enfrenta varios
desafios y oportunidades. EIl acceso a financiamiento en Honduras esta condicionado por una
serie de factores econdmicos, regulatorios y de mercado. Aungue existen desafios significativos,
como tasas de interés elevadas y criterios estrictos para la concesion de crédito, también hay
oportunidades para mejorar la situacion. La implementacion de reformas regulatorias, el
fortalecimiento de programas de apoyo gubernamental y la adopcién de nuevas tecnologias

financieras pueden contribuir a mejorar el acceso a financiamiento.

Para fomentar un entorno empresarial méas inclusivo y dinamico, es crucial abordar estos
desafios y aprovechar las oportunidades disponibles para facilitar el acceso al capital,
desgraciadamente la disponibilidad de crédito y financiamiento para empresas son limitada
debido a condiciones econOmicas adversas y politicas crediticias restrictivas del pais.

(andina.com, 2024).
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2.1.2 ENTORNO SOCIOCULTURAL

Este entorno se caracteriza por una combinacion de factores sociales y culturales que influyen
en la vida diaria y en el funcionamiento de las empresas en la region, lo estudiaremos desde los
siguientes enfoques: El andlisis de la demografia y la fuerza laboral en Honduras proporciona
una vision integral de la estructura y dindmica del mercado laboral del pais la demografia y la
fuerza laboral en Honduras revela un panorama de oportunidades y desafios. La poblacion joven
y en crecimiento presenta una oportunidad significativa para el desarrollo econémico, siempre
y cuando se aborden las cuestiones de desempleo, brechas de habilidades y desigualdades
regionales. La mejora en la educacion, la capacitacion y el desarrollo de politicas laborales
adecuadas puede facilitar una fuerza laboral mas competitiva y resiliente. Abordar estos
aspectos es crucial para fomentar un entorno laboral dinamico y apoyar el crecimiento
econdmico sostenido en Honduras. (andina.com, 2024).

Tabla 2 Informacion Demogrdfica y laboral del Municipio de Choloma}

Extension Territorial 447.5 Km™

Choloma cuenta con 289,763 habitantes de los cuales 139,089 son
hombres, un 4+8% ¥ 150,674 mujeres un 52%. E1 17.48% de la
poblacién es rural ¥ 82.532% establecida en drea urbana.

Foblacion proyectada al 2022,
segun los datos censales del 2013

Choloma presenta una densidad de 648 personas por km=. La densidad
departamental es de 472 personas por km?® (1.852.772 pob. 2022
3.923 km? de extensién territorial).

Densidad Poblacional 2022, segun
los datos censales del 2013

En Choloma se estiman 79,985 viviendas, de las cuales estan ocupadas
68. 727

WVivienda al 2022, segan censo
2013

En Choloma el 15.3% de la poblacién cuenta con correo electrénico. El

Correo Electronico al 2022 segun
promedio departamental es de 15.1%

censo 2013

El 74.5% de la poblacién de Choloma cuenta con celular. El promedio

Celular al 2022 segun censo 2013
departamental es de 69.6%4

Poblacién mé&as de 13 Choloma Departamental
afios PEA 107.543
Empleado Privado GO 46% 59.38%
Empleado Piiblico 3.65%0 5.66 %
Empresaric 1.7 7% 2.62%
Foblacidn Econdmicamente Activa Cuenta Propia 17.16% 20.86%
(FEA])} al 2022. Poblacidn de mas Trabajador Familiar 1-47%% 1.72%
de 15 afios, segun censo del 2013 Empleado Doméstica 2.16%0 3.23%
Trabajador no 0.4%p 04690
Femunerado
Otra 3.93%%0 607 %
IDH o.aa8
Ingreso per capita USE 8,117
Frograma de las Naciones Unidas = .
para el Desarrolle, Honduras 2022 Indice de Salud 0.85
Esperan=za de Vida al TF5.4

MNacer

Tasa de Analfabetismos al 2022,
segiin censo del 2013

8.2%) a nivel municipal. 8% en Hombres v 8.3% en Mujeres El
promedio departamental es 8.5%

Poblacién mas de 10 Frecuencia Choloma Departamental
afios. Nivel Educativo
MNinguno 18.823 8.58% 9.95%
Alfabetizacién 1.151 0.52% 0.42%
Mivel Educativo, poblacion de mas Pre-basica 197 0.09% 0.12%%
de 10 afios, segiin censo del 2013 Basica 1.35.150 61.5904 56.0004
proyectado a 2022 Secundaria 56.933 25.94% 28.86%
Superior 7OLS 3.2%9%% 4.38%
Postgrado 123 0.08% 0. 18%

Fuente: INE (2013, 2016) y el PNUD (2022).
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La cultura empresarial en Honduras tiende a ser conservadora, con un enfoque en negocios

familiares y una resistencia al cambio. (comerciolibre.com 2024)

Los nuevos servicios deben ser disefiados para superar las barreras culturales y proporcionar
valor tangible que incentive a las empresas a adoptar nuevas practicas.
Desde el principio de las negociaciones debe dejar muy en claro todos los puntos, pues los
empresarios de Honduras siempre esperan una respuesta inmediata, asi sea para decir que habra
incumplimiento. Hay exigencias fuertes en los precios ya que se compite con productores
locales y con productores de diferentes paises. Es recomendable que invierta en dar a conocer a
sus futuros socios todo lo relacionado con los atributos y beneficios de su producto o servicio y
desde luego, cerrar un acuerdo. Legiscomex.com (pag.1) Inteligencia de Mercados — Cultura de

Negocios con Honduras

El sistema educativo en Honduras enfrenta varios desafios significativos, incluyendo la
desercion escolar, brechas de equidad, y la necesidad de una mayor inversién en infraestructura
y capacitacion. Sin embargo, también hay oportunidades importantes para mejorar la calidad y
el acceso a la educacion mediante reformas educativas, programas de inclusion, y la integracion
de nuevas tecnologias. Abordar estos desafios y aprovechar las oportunidades disponibles es
crucial para fortalecer el sistema educativo y apoyar el desarrollo econdmico y social del pais.
(pais.com 2024)

La calidad y accesibilidad de la educacion y la capacitacion profesional son factores criticos.
La falta de formacidn especializada puede limitar la capacidad de las empresas para crecer y
adaptarse. Servicios como formacion en nuevas tecnologias y gestion empresarial pueden ser

bien recibidos si abordan las brechas existentes en la educacion y capacitacion.

El entorno politico y legal influye significativamente en el ambiente de negocios y en la
calidad de vida de sus residentes. Las politicas locales y las regulaciones impactan la forma en
que las empresas operan y se desarrollan en la region. Comprender estos factores permite a los
empresarios y a los ciudadanos adaptarse a las normativas vigentes, aprovechar las
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oportunidades de desarrollo. La estabilidad politica y las politicas publicas son elementos
cruciales para el desarrollo econémico y social de un pais. En Honduras, la situacion politica y
las politicas implementadas han tenido un impacto significativo en diversos aspectos de la vida
nacional.

La estabilidad politicay las politicas publicas son fundamentales para el desarrollo del pais.
Mientras que la inestabilidad politica y la corrupcién siguen siendo desafios significativos,
también existen oportunidades para mejorar la gobernabilidad y la calidad de vida a través de
reformas institucionales, inversiones en infraestructura, y programas de desarrollo econémico y
social. Abordar estos retos y aprovechar las oportunidades disponibles es esencial para construir
un entorno mas estable y propicio para el crecimiento y el desarrollo en Honduras. (andina.com,

2024).

El marco regulatorio y legislativo en Honduras es fundamental para el desarrollo del pais,
pero enfrenta desafios significativos relacionados con la burocracia, la corrupcion, y la
efectividad en la aplicacion de leyes. Abordar estos desafios mediante reformas, mejorar la
transparencia y la rendicién de cuentas, y fortalecer las capacidades de las agencias reguladoras
puede contribuir a un entorno mas eficiente y equitativo. Adaptar las leyes y regulaciones a las
necesidades cambiantes del pais y asegurar la participacion de diversos actores en el proceso
legislativo son pasos importantes hacia la mejora del marco regulatorio y legal en Honduras.

(finanzas.com 2024)

La regulacién de negocios y el cumplimiento de normativas puede ser complejo y cambiar
frecuentemente. Servicios que asesoren a las empresas sobre cumplimiento normativo y
regulaciones locales pueden ser valiosos en un entorno regulatorio cambiante. El apoyo
gubernamental a las empresas en Honduras incluye una variedad de programas y politicas
disefiadas para fomentar el desarrollo econdmico, especialmente para las pequefias y medianas
empresas. Sin embargo, el sistema enfrenta desafios significativos, incluyendo problemas de
acceso a financiamiento, burocracia, corrupcién y falta de coordinacién durante y después de
cada periodo de gobierno. Mejorar la eficiencia de los trdmites administrativos, ampliar el
acceso a financiamiento, y fortalecer la transparencia y coordinacion en el cumplimiento de las

leyes que los gobiernos aprueban y dejan de cumplir segin sus beneficios propios, son pasos
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importantes para optimizar el apoyo gubernamental y fomentar un entorno empresarial mas

favorable en Honduras. (andina.com, 2024).

El entorno tecnoldgico de Choloma es un factor crucial para el desarrollo econémico y
social de la region. La calidad de la infraestructura tecnoldgica, el acceso a servicios digitales y
la adopcidn de tecnologias por parte de empresas y ciudadanos influyen en la capacidad de la
comunidad para innovar, competir y crecer. Entender y mejorar el entorno tecnoldgico puede

facilitar el desarrollo econémico, mejorar la calidad de vida y fomentar la inclusién digital

La innovacion y los avances tecnoldgicos son esenciales para el desarrollo econémico y
social en Honduras. Aunque el pais ha mostrado avances en la adopcién de tecnologias y el
crecimiento del sector tecnolégico, aun enfrenta desafios significativos en términos de
infraestructura, capacitacién, inversion y regulaciones. Aprovechar las oportunidades para
mejorar la infraestructura, fomentar la capacitacion y apoyar a los startups puede tener un
impacto positivo en el desarrollo tecnoldgico y la competitividad del pais. La implementacion
de reformas regulatorias y el apoyo a la innovacién son pasos clave para construir un entorno
méas favorable para el crecimiento y la adopcion de tecnologias avanzadas en Honduras.
(economia.elpais.com, 2024).

Con el aumento de la digitalizacion, la ciberseguridad se ha convertido en una preocupacion
creciente. La ciberseguridad es un aspecto critico para la proteccion de datos y sistemas en
Honduras. Aunqgue se han hecho progresos en el desarrollo de la infraestructura y la creacion de
marcos regulatorios, el pais enfrenta desafios significativos en términos de educacion,
capacitacion, inversion y regulacion. Abordar estos desafios mediante la actualizacion del marco
regulatorio, la inversion en tecnologia, la promocion de la conciencia y la capacitacion, y la

colaboracion internacional puede mejorar (tecnologia.com 2024)

El entorno ambiental en Honduras enfrenta varios desafios significativos, incluyendo la
deforestacion, la contaminacion, la vulnerabilidad al cambio climatico y la presién sobre los
recursos hidricos. Sin embargo, existen oportunidades para mejorar la sostenibilidad ambiental
a través de la proteccion y restauracion de ecosistemas, la mejora en la gestion de residuos, la

adaptacion al cambio climatico y la promocion de la educacion y la conciencia ambiental.
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Implementar politicas integrales, invertir en infraestructura sostenible y fomentar la
participacién comunitaria y la innovacién son pasos clave para construir un entorno mas

saludable y sostenible en Honduras. (economia.elpais.com, 2024).

La presion para adoptar practicas sostenibles y responsables con el medio ambiente esté en
aumento. CCICH puede ofrecer servicios que ayuden a las empresas a implementar practicas
sostenibles y cumplir con normativas ambientales pueden tener una alta demanda. EIl impacto
ambiental en Honduras es amplio y complejo, abarcando desde la deforestacion y la degradacién
del suelo hasta la contaminacion del agua y el aire, asi como la vulnerabilidad al cambio
climético. Abordar estos problemas requiere un enfoque integral que incluya politicas efectivas,
inversion en infraestructura, promocion de practicas sostenibles y educacion ambiental.
Implementar medidas para mitigar estos impactos y promover la sostenibilidad puede contribuir
significativamente a mejorar la calidad de vida en Honduras y proteger sus recursos naturales

para las generaciones futuras. (economia.elpais.com, 2024).

En conclusidn, el macroentorno para la Camara de Comercio e Industria de Choloma revela
que hay una serie de factores externos que influyen en la viabilidad y el disefio de nuevos
servicios. La situacion econdmica, las demandas socioculturales, el entorno politico y legal, los
avances tecnoldgicos y las preocupaciones ambientales son elementos clave a considerar. Al
desarrollar nuevos servicios, la CCICH debe tener en cuenta estos factores para asegurar que
los servicios sean relevantes, Utiles y capaces de responder a las necesidades actuales del entorno
empresarial local. Adaptarse a estos desafios y oportunidades permitira a la Camara fortalecer

su papel como un recurso valioso para la comunidad empresarial.

2.1.2 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

En toda empresa es fundamental tener en cuenta los elementos externos del entorno, ya que
estos pueden afectar a la situacion actual de una organizacion, los elementos del micro entorno,
muestran informacion relevante del entorno mas cercano en el que se desenvuelve, es decir la
situacion del pais en cuanto al tema de investigacion. Kotler & Armstrong (2012) afirman: —EI
micro entorno consiste en las fuerzas cercanas a la empresa: compafiia, proveedores,
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intermediarios, clientes, competidores y publico que inciden en la capacidad de servir al clientel

(p. 65).

Anadlisis del Microentorno para la Investigacion de Factibilidad de Nuevos Servicios en la
Camara de Comercio de Choloma. Este examina los factores especificos y las fuerzas cercanas
que afectan directamente a la CCICH y su capacidad para implementar nuevos servicios. A
diferencia del macroentorno, que incluye factores mas amplios como la economia y la politica,
el microentorno se centra en aspectos mas inmediatos y especificos que influyen en las

operaciones y estrategias de la organizacion. En referencia tomaremos los siguientes factores:

2.1.2.1 ANALISIS DE CLIENTES Y MIEMBROS

El andlisis de clientes y miembros es una herramienta crucial para cualquier organizacion

que busque mejorar su oferta y aumentar la satisfaccion de sus clientes y miembros.

a. Perfil de Miembros Actuales

Los miembros de la Camara de Comercio incluyen empresas locales, emprendedores y
profesionales de diversos sectores. Estos miembros buscan apoyo en areas como el networking,
la capacitacion, y el acceso a oportunidades de negocio.

Los miembros valoran servicios que les ofrezcan networking efectivo, acceso a informacion
relevante del mercado, y oportunidades para promover sus negocios. También buscan apoyo en

temas de formacion y desarrollo empresarial. (FEDECAMARA, 2024)
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Actividades Economicas de Miembros

Comercio al por mayor y al por menor 107

Otras actividades de servicios 95

Alojamiento y de servicio de comidas I 40
Actividades profesionales m——— )7
Transporte y almacenamiento I 25
Artisticas, de entretenimiento y recreativas I 13 W Total
Salud humana y de asistencia social == 12
Servicios administrativos y de apoyo s 11
Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca 1l 7

Financierasy de seguros Wl 6
0 20 40 60 80 100 120

Figura 3 Actividades Econdmicas de Miembros CCICH
Fuente: Propuesta de Plan de Desarrollo 2022

Evaluar las areas en las que los miembros sienten que los servicios actuales no cumplen
con sus expectativas o necesidades. Esto puede incluir la falta de eventos de networking
especificos, capacitacion en nuevas tecnologias, o asesoramiento especializado en areas
emergentes. Con ello CCICH tiene las oportunidades; identificar las areas de mejora o
servicios adicionales que podrian ser introducidos para satisfacer mejor las necesidades de los
miembros. (CCICH, 2024)  Es importante tener estudios comparativos de otras camaras de
comercio, asociaciones empresariales y organizaciones que ofrecen servicios similares en la
region. También incluye la competencia de entidades privadas que ofrecen servicios de
asesoramiento empresarial. Identificar los servicios que estas organizaciones ofrecen, sus
puntos fuertes y débiles, y como la Camara de Comercio de Choloma puede diferenciarse o

mejorar su oferta.
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Tabla 3 Comparacion entre servicios de Camaras de Comercio.

CCICH CCIV CCIT CCIC
Derecho de la aststencia a seminarios, foros
Servicio Ambiental conferencias y charlas organizadas por la Orientacion Legal Bolsa de Empleo
CCIV e instituciones afines.
Informacion técnica sobre decretos,
Expo ferias acuerdos, general del sector privado y Capacitaciones Empresariales Registro Mercantil
gubernamental.
Contactos con el exteror a través de nuesfras
. lentes relaci los diferent . . . ,
Asesorfa Laboral g es, reictonss O 68 CCEISTES | Actividades de Networking Empresarial Desarrollo Empresarial
consulados y embajadas de paises instalados ¥
en nuestro territorio.
Bolsa de Empleo Consultas sobre el mercado local y regional. Certificados y Constancias Legal
Diagnosti I o
. i Bolsa de empleo. Bolsa de Empleo Centro de Conciliacion y Arbitraje
mpresariales :
Asesorfa Legal Financiamento paa I mico, pequet Niicleos Sectoriales
G mediana empresa.
Constancias y certificaciones ante las
Capacitaciones diferentes embajadas del exterior, ser e
Emmpresatiales miembro facilita los tramites ante estas
embajadas y entidades piblicas.
Servicio Contable Dlspomb111dad desala de sesiones y
conferencias para actos socioculturales.
- Asesoria Empresarial con empresarios de
Servicio Fiscal : e
vasta expertencia en diferentes rubros.
- Mediacion o arbltraje' ante los diferentes
entes estatales y municipales.
Microcréditos Venta de Certificados de Origen.

Figura 4 Cuadro de Comparacion entre servicios de Camaras de Comercio
Fuente: FEDECAMARA 2023

Identificar posibles colaboradores y socios estratégicos, como instituciones
educativas, organizaciones gubernamentales, y empresas privadas que podrian colaborar

en la provision de nuevos servicios.

Explorar cémo las asociaciones pueden beneficiar la implementacion de nuevos servicios, por
ejemplo, a través de programas de formacidn conjunta o iniciativas de desarrollo empresarial,
esta se presentaria como una Oportunidad de Colaboracion. (FEDECAMARA, 2024)
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MAPA ESTRATEGICO 2020 - 2025
CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIAS DE CHOLOMA

Mision: Representar y gefender 10s INlereses del secior empresanal promoviendo |2 asociatmdad,
competitividad e nversion para el desamolio econdmco y social del Muncipo de Choloma

TEMAS ESTRATEGICOS

Asociatividao Sostenibiigad Representatividad

3
[=N
E

- ~
Curvgie oo s Framover @ megen o B I s b
do Ciosles y Alades netucionsl cen Chestes
s i} pwssori St [ prosmesfnari oo [ Ly e e

Perspectivas

Renovacion Innovacion Crecimienio

PILARES ESTRATEGICOS

Vision: Ser una organzacion auto sostenibie con ampia representatvidad y Servicios de excelencia al
gremeo empresanal, contribuyendo con el gesamolio econdmico y social del Municipio de Choloma

Valores: Competitividad, Trabajo en Equpo y Transparencia
Direccion Estratégica Basada en Resultados (BSC)

Figura 5 Mapa Estratégico 2020-2025
Fuente CCICH 2024

RECURSOS Y CAPACIDADES INTERNOS

Evaluar la capacidad del personal actual de la Camara de Comercio para desarrollar e
implementar nuevos servicios. Esto incluye habilidades, experiencia y disponibilidad del
equipo. Determinar si es necesario proporcionar capacitacion adicional al personal o contratar
nuevos expertos para cubrir areas especificas relacionadas con los nuevos servicios. (CCICH,
2024)
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Analizar el presupuesto disponible para la implementacion de nuevos servicios. Esto
incluye recursos financieros para inversion inicial, promocion, y mantenimiento de los nuevos
servicios. Esto servira para evaluar la viabilidad financiera y la capacidad de generar ingresos o

cubrir costos a través de la oferta de nuevos servicios (OIT, 2024).

Revisar la infraestructura tecnologica y fisica disponible, incluyendo sistemas de gestion,
plataformas digitales y espacios para eventos e identificar si se requieren mejoras tecnologicas
0 adaptaciones en la infraestructura para apoyar la implementacion de nuevos servicios (OIT,
2024).

Figura 6 Instalaciones CCICH
Fuente: Pagina Fb CCICH

REGULACIONES Y POLITICAS INTERNAS

Examinar las regulaciones locales y nacionales que pueden afectar la implementacion
de nuevos servicios, como licencias, normativas laborales y requisitos fiscales. Asegurar que
los nuevos servicios cumplan con todas las regulaciones y politicas aplicables para evitar
problemas legales y operativos. (OIT, 2024).
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Normas Internas de la Camara
Regulacion Municipal

Codigos de Conducta y Etica

( Registro Mercantil >
< Ley de Camaras de Comercio >

\CIC 7 g Qy de Proteccion al ConsumidD
'7' (Regulaciones Fiscales y Tributari@
@y de Sociedades Mercantil@

Figura 7 Regulaciones de Camara de Comercio
Fuente CCICH 2024

Las politicas internas de una Camara de Comercio e Industria, son fundamentales para
su funcionamiento efectivo. Garantizan que la organizacion opere de manera transparente,
eficiente y conforme a las regulaciones vigentes, al tiempo que proporcionan un marco claro
para la membresia y la prestacion de servicios. Estas politicas ayudan a mantener la
credibilidad de la cdmara y fomentan un ambiente de negocios saludable para todos sus
miembros. Revisar las politicas y procedimientos internos que podrian influir en la
introduccién de nuevos servicios, como normas de membresia, estructura de tarifas y
procesos de aprobacion. (FEDECAMARA, 2024)

PERCEPCION Y REACCION DEL MERCADO

La investigacion de mercado es una herramienta esencial para comprender el entorno en el
que opera una empresa. Ofrece datos valiosos que pueden guiar la toma de decisiones
estrateégicas y ayudar a identificar oportunidades y desafios. Para ser efectiva, debe ser realizada
de manera metodica y con una clara definicion de objetivos y metodologia. (comerciolibre.com)

Un andlisis exhaustivo de la investigacion de mercado puede proporcionar una ventaja
competitiva significativa al permitir a las empresas anticipar cambios, comprender mejor a sus
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clientes y ajustar sus estrategias para lograr un éxito sostenido en el mercado. Realizar
encuestas, entrevistas y grupos focales con miembros actuales y potenciales para obtener
retroalimentacion sobre la viabilidad y aceptacion de los nuevos servicios propuestos. Utilizar
la informacidn obtenida para ajustar y mejorar la propuesta de nuevos servicios, asegurando que

cumplan con las expectativas y necesidades del mercado. (OIT, 2024).

Evaluar cémo la introduccion de nuevos servicios afectara la percepcion y la imagen de
la Camara de Comercio en la comunidad empresarial. Desarrollar estrategias de
comunicacion para promover los nuevos servicios y asegurar que se alineen con la imagen
y los valores de la Camara. La implementacion exitosa de nuevos servicios puede consolidar
la percepcién de la camara como una experta en el ambito empresarial local, elevando su
credibilidad. (OIT, 2024).

Perspectiva de Impacto C§T

FIN A A N\ 72 £\
© © ©o o o o

65% de 79% de las 100% de 96% de 70% de indicador 92% en el incide
cumplimiento en empresas representacion en credibilidad y de intermediacion g_enera_lfle
indice de cobertura  atendidas mejoran mesas y percepcidn de laboral Satl_Sfal‘-Cl?l'l de
y huevas sus pr: tiene i de imagen socios y aliados
afiliaci y imiento en influencia institucional

Figura 8 PERSPECTIVAS DE IMPACTO DE CCICH
Fuente: CCICH 2024
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recuperacion ventas y recuperan
empleos

RIESGOS Y CONTINGENCIAS

Analizar los posibles riesgos asociados con la implementacion de nuevos servicios, como la
falta de aceptacion del mercado, problemas financieros o dificultades operativas, es importante
desarrollar planes de contingencia para abordar posibles problemas y asegurar la continuidad y
éxito de los nuevos servicios. Establecer mecanismos de monitoreo y evaluacion para medir el
desempefio y el impacto de los nuevos servicios. Utilizar la retroalimentacion y los resultados
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de la evaluacion para realizar ajustes y mejoras continuas en los servicios ofrecidos. (OIT,
2024).

Indicador Global de CCICH

Figura 9 INDICADOR GLOBAL CCICH
Fuente CCICH 2023

El andlisis del microentorno para la investigacion de factibilidad de nuevos servicios en la
Camara de Comercio de Choloma implica una evaluacion detallada de los clientes y miembros,
la competencia y colaboradores, los recursos internos, las regulaciones y politicas, la percepcion
del mercado, y los riesgos asociados. Al comprender estos factores y realizar un andlisis
exhaustivo, la Camara de Comercio puede identificar oportunidades para introducir nuevos
servicios que respondan a las necesidades de sus miembros, mejoren su oferta y contribuyan a

su desarrollo y sostenibilidad a largo plazo(finanzas.com)

Migrantes
10%

Comunidad
10%

Empresas
45%

Juwentud
20%

Emprendedores
15%

Figura 10 POBLACION ATENDIDA POR CCICH
Fuente: CCICH 2023
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Para realizar un andlisis de situacion actual del marco tedrico en la investigacion sobre la pre
factibilidad de implementar nuevos servicios en la Camara de Comercio de Choloma y su
impacto en la sostenibilidad, presentamos una variedad de informacion clave, que nos
proporcionara el enfoque deseado para el mismo, a continuacion, detallo los principales aspectos

a considerar:

Céamara de Comercio e Industrias de Choloma (CCICH) es una organizacion empresarial
hondurefia sin fines de lucro, constituida el 10 de enero de 1992. Con 32 afios de servicio a la
comunidad empresarial con la guia de sus directivos, la confianza de organizaciones nacionales
e internacionales, es hoy una organizacion que ha alcanzado un importante crecimiento y
contribuye con el desarrollo de nuestro municipio atreves de la ejecucion de proyectos con
cooperacion internacional, la prestacion de servicios y programa de desarrollo empresarial de
alto impacto. (CCICH, 2024

1- Modelo de formacion e intermediacion laboral:

El Servicio Integral de Formacion e Intermediacion de la Camara de Comercio e
Industrias de Choloma esta disefiado para responder a las demandas del mercado laboral,
proporcionando a la fuerza laboral local las habilidades y conocimientos necesarios para
competir en un entorno econémico dinamico y en constante cambio. Este servicio se enfoca
en la formacion profesional y técnica, asi como en la intermediacion laboral para facilitar la
colocacidn de talento en las empresas de la regién. Dirigido a Jovenes de 18 a 35 afios en

busqueda de oportunidades de empleo del valle de sula. (CCICH, 2024)

2- Ruta PYME:

Esta disefiado para apoyar a emprendedores y pequefias y medianas empresas (PYMES)
en su desarrollo integral. Este programa ofrece un enfoque integral que incluye diagnostico
empresarial, formalizacion, asistencia técnica especializada, conexion con mercados, acceso

a financiamiento y digitalizacion. (CCICH, 2024)
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3- Servicio Integral de Apoyo a Organizaciones (SIAO)

Se ejecuta al interno de CCICH mediante acciones de fortalecimiento de las capacidades
y sostenibilidad de las organizaciones de la sociedad civil y empresariales, proporcionando
asistencia técnica, recursos y herramientas necesarias para mejorar su gestion, aumentar su

impacto y contribuir al desarrollo econémico y social de la region. (CCICH, 2024)

4- GREEN PYMES ALLICES (AL INVEST VERDE)
Enfocado en el fortalecimiento de capacidades a las PYMES para su desarrollo
sostenible como estrategia comercial para acceder a nuevos mercados. (CCICH, 2024)

5- INCUBACION 504

Disefiado por la Camara de Comercio e Industrias de Choloma, Incubacién 504 esta
dirigido a emprendedores del Valle de Sula con un especial interés en el sector tecnolégico
y el marketing digital. Nuestro programa ofrece una plataforma Unica para que puedas
desarrollar tus habilidades y fortalecer tus competencias empresariales. Este proyecto tiene
como objetivo principal proporcionar una plataforma donde estos emprendedores seran
parte del programa de incubacion en linea gratuito acompafiados de mentores
personalizados, en este viaje de formacidn, creacion y conexion conjunta, para generar alto

valor para sus proyectos de empresa. (CCICH, 2024)

Socios Estratégicos y Contrapartes
e Agencia de Cooperacion Técnica Alemana, GI1Z
e Servicio Holandés de Cooperacion al Desarrollo, SNV
e Corporacion Municipal de Choloma
e Comision de Accion Social Menonita, CASM
e Céamara de Comercio Hondurefio-Alemana, AHK
e FUNADEH
e FEDECAMARA
e Céamara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa, CCIT

e Camara de Comercio e Industrias de El Salvador, CCIES
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Camara de Industrias de Guatemala, CI1G
REDMICROH

USAID/Proyecto METAS

AMCHAM

COMVIDA

INFOP

ANDI

CONAMIPYME

Fundacion Microsoft

Centros de Formacion Profesional de las Asociaciones

Empresariales de Baviera en Alemania, BFZ.

Confederacion de las Asociaciones Comerciales de Brasil, CACB
Centro Técnico Vocacional Mario Ugarte

Centro Empresarial de Jalisco, CEJ / COPARMEX

Centro de Servicios Empresariales Valle de Sula, CDE-VS
UNITEC

UTH

Programa Voces Vitales de Honduras

TELEVICENTRO, Noticiero HOY MISMO

Radio ESTEREOMAS
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Figura 11 COOPERANTES DE CCICH 2024
Fuente: CCICH 2024

COOPERANTES:

o FUNDACION AVINA

e BIDLAB

e FEDECAMARA

e [NFOP

e BBW (sequa, federacidn alemana)
e Municipalidad de Choloma
e FUNDACION TERRA

e PNUD

e AL INVEST VERDE

e UNION EUROPEA

e USAID

e COOPERACION ALEMANA

Nuestras Alianzas!
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Tabla 3 Datos Institucionales CCICH 2024

Detalle 2020 2024
Empresas Regjistradas 4,000 1,500
Empresas Afiliadas 220 230
TOTAL 3,780 1,270
Fuente: CCICH 2024
Tabla 4 TABLA DE COSTOS DE AFILIACION CCICH
Capital Cuota Unica Mensualidad
de Ingreso

L. 5,000.00 a L.100,000.00 L. 1,750.00 L. 250.00

L. 100,001.00 a L.600,000.00 L. 2,000.00 L. 500.00

L. 600,001.00 a L.3,000,000.00 L. 3,200.00 L. 800.00

L. 3,000,001.00 a L.6,000,000.00 L. 5,000.00 L. 1,250.00

L. 6,000,001.00 en adelante L. 12,000.00 L. 3,000.00

Fuente: CCICH 2024

Requisitos para tramitar el certificado de registro CCICH:

= DNI del representante legal

= RTN del representante legal

= RTN de la sociedad (cuando aplique)

= Escritura de Constitucién de la empresa

= Llenado del formulario de registro

= Efectuar el pago de registro calculado en base al capital maximo

declarado en las escrituras.
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SERVICIOS CCICH 2t
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FORMACION RUTA PYME INTERMEDIACION FINANCIAMIENTO
6 convenios con intermediarios
1,200 PYMES 4,100 Buscadores rm
3,600 personas " 1,120 Intermediaciones 280 empresas ESIS-tIda-S
Entre  ellos  jovenes,  mujer Empresas PYMES con formacién, 125 Empresas 165 Accedan a financiamiento
: elles de :.:" o ’T\; asistencia técnica especializada, 850 becas de jévanes

acceso a financiamiento, Hemos profesionalizade el servicio por
crecimiento en ventas de 15%, medio de la formacion de técnicos y la
P de construccién de allanzas.

MiPymes.
Tecnificacién del servicio de

én a un modelo

integral.

Figura 12 SERVICIOS CCICH 2024
Fuente: CCICH 2024

En la actualidad CCICH no presta ningun servicio monetizado, que aporte a su
sostenibilidad; por ello se esta estudiando e investigando con el presente trabajo la

implementacién de los siguientes servicios:

- Servicio de Ruta de Formalizacién
- Servicio de Capacitacion

- Servicio de Acceso a financiamiento

1- SERVICIO DE RUTA DE FORMALIZACION

Obijetivos del Servicio
1. Asesorary guiar a los empresarios y emprendedores en el proceso de formalizacion.
2. Fomentar el crecimiento y desarrollo sostenible de las empresas locales.
3. Facilitar el cumplimiento de las normativas legales y fiscales vigentes.
Servicio:
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1.1 Asesoria Legal y Fiscal: Orientacion personalizada sobre los pasos legales necesarios
para la constitucion de la empresa, incluyendo la obtencion de licencias, permisos y registros

ante las autoridades correspondientes.

Emision de escritura de comercio individual o sociedad mercantil

Emisiones de RTN

Permisos de operacion

Permiso, licencias sanitarias

Registro en el Instituto Hondurefio de Seguridad Social (IHSS)

Registro en la Camara de Comercio

Apertura de Cuenta Bancaria

Tramites Laborales

1.2 Asistencia Técnica: Soporte continuo en la implementacion de buenas précticas
empresariales, optimizacion de procesos y adopcion de tecnologias que mejoren la

competitividad del negocio.

Proceso del Servicio:
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Figura 13 PROCESOS DE SERVICIO DE RUTA DE FORMALIZACION
Fuente: CCICH 2024

FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO:
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Asesor Empresarial de Formolizacion.

Esta persona se encarga de analizar y estudiar una empresa en particular. Sus funciones
incluyen brindar asesoramiento, orientacion y apoyo, especialmente en aspectos y problemas
que la empresa no puede resolver internamente. Su objetivo es proporcionar soluciones

externas y expertas para mejorar el rendimiento y la eficiencia de la empresa.

Descripcion del puesto

Esta labor implica organizar y respaldar a las micro, pequefias y medianas empresas
(MYPIMES) que buscan asesoria técnica. Ofrece orientacion y apoyo, al mismo tiempo que
desarrolla 'y emplea métodos para fortalecer las conexiones en las cadenas de suministro
regionales con la industria y grandes corporaciones. Ademas, se enfoca en la formacion de
alianzas estratégicas entre empresas, adaptandose a las necesidades de la industria y atrayendo

nuevos participantes dispuestos a pagar por servicios especializados.

Competencias Requeridas

e Empatia: Los lideres empaticos buscan establecer conexiones significativas con su
equipo, fomentando un ambiente de confianza, apertura y comprension. Esto genera
que los empleados se sientan apreciados, valorados, escuchados, reconocidos y

atendidos.
¢ Flexibilidad: Habilidad para ajustarse a cambios constantes.

e Cuidadoso: Implica la adopcién de precauciones y la toma de decisiones informadas
con el fin de prevenir errores, reducir riesgos y asegurar la realizacion precisa y segura

de las tareas.

e Manejo y fomentacion de proyectos: Definir, implementar y supervisar el logro de
metas especificas, alcanzables, medibles y realistas que contribuyan a la ejecucion de

tareas beneficiosas para la organizacion.

Procesos Internos
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e Inscripcion y seleccion de participantes Diagndstico y plan de accion Atencion de

empresas Cultivacion Desarrollo de Alianzas Eventos empresariales Formaciones
e Funciones de seguimiento
e Realizacion y seguimiento de Plan de Medios
e Atrticulacion con las areas de la CCICH
e Busqueday Desarrollo de gestiones de competencias del puesto para mejorar
e Gestion documental de indicadores y reporteria
e Gestion de ayuda memoria de seguimiento
e Administracion de insumos de visibilidad (banners, folletos, data show)
e Documentacion de casos de éxito
e Gestion de insumos de caja de herramientas

e (Gestién de insumos de material didactico

Funciones de seguimiento

e Realizacion y seguimiento de Plan de Medios

e Articulacion con las areas de la CCICH

e Busqueday Desarrollo de gestiones de competencias del puesto para mejorar
e Gestion documental de indicadores y reporteria

e Gestion de ayuda memoria de seguimiento

e Administracion de insumos de visibilidad (banners, folletos, data show)

e Documentacion de casos de éxito

e Gestion de insumos de caja de herramientas

e Gestién de insumos de material didactico

Plan de Asesoria
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e Asistencia Especializada

e Herramientas para empresas basicas y avanzadas

e Contratacion de consultor (si el proyecto lo permite)

e Administracion

e Manual de puestos y funciones

e Contratos de trabajo

e Reglamento interno

e Clima laboral

2- SERVICIO DE CAPACITACION

Servicio de capacitaciones disefiado para fortalecer las competencias y habilidades de

empresarios, emprendedores y empleados en la region. Este servicio busca impulsar el

crecimiento economico y la competitividad de las empresas a través de la formacion

continua y el desarrollo profesional.

Obijetivos del Servicio:

1. Mejorar las capacidades técnicas y profesionales de los participantes.

Promover la adopcion de mejores practicas empresariales.
Fomentar la innovacion y el desarrollo sostenible en las empresas locales.
Beneficios del servicio:

Capacitacion Personalizada: Programas de formacion adaptados a las necesidades
especificas de cada empresa o sector. (Procesos de construccion a la medida)

Acceso a Expertos: Instruccion a cargo de profesionales y expertos en diversas

areas de conocimiento.

Certificacion: Emision de certificados de participacion y/o competencia tras la

finalizacion de los cursos.

Actualizacién Continua: Informacién actualizada sobre tendencias, normativas y

tecnologias relevantes para los negocios.

Proceso del Servicio:
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Fuente: CCICH 2024
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO

Coordinador de Capacitaciones

Es la persona responsable de organizar, liderar y supervisar las iniciativas de formacion y

crecimiento del personal en una empresa.

Descripcion del puesto

Promover y coordinar las acciones de formacion en el area de informatica, administracion,
finanzas, recursos humanos, higiene y seguridad ocupacional, mercadeo y servicio al cliente,
de las diferentes unidades en formacion internas como empresas externas bajo el convenio de
INFOP o venta de capacitaciones del &rea que expresa a capacitar a empresas aportantes,
socios CCICH, organizaciones del estado, instituciones educativas publicas. Presentar
informes de las diferentes capacitaciones que se impartieron en el mes, seguimiento de los
informes a INFOP como los contratos mensuales para la gestion de la transferencia al Depto.
de Finanzas. Supervisién y contratacion de facilitadores, instructores y todo personal referente

a formacion informativa. Se encarga de liderar los programas anuales de formacion

Competencias Requeridas

e Desarrollo personal: Conocer los puntos fuertes y débiles y tomar iniciativa de ello con
el fin de mejorar y expandir sus conocimientos, competencias y habilidades.

e Trabajo en equipo: Habilidad de dirigir a un grupo en relacién con lo que esta dirigida
la organizacion. Fortalecer lazos entre los colaboradores con el objetivo de obtener

resultados positivos en los procesos de trabajo.

e Planificar y organizar: Fijar de manera positiva objetivos y prioridades con su plazo

equivalente.

e Razonamiento critico: La capacidad y destreza esencial de razonamiento,
argumentacion, reflexién e investigacion que habilita a una persona a aplicar su
conocimiento para abordar y resolver cuestiones tanto inmediatas como significativas

en su entorno.
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e Andlisis de problemas: Capacidad de alertar problemas y conocer sus causas para

encontrar una solucion factible
e Procesos Internos
Procesos Internos
e Calendarizacion
e Contratacion de consultores
e Convenioy enlace de INFOP
e Coordinacion del area
o Diagnostico de necesidades
e Documentacion para pago de consultores
e Planificacion
e Socializacién
e Ventas de capacitaciones

e [nformes

Herramientas

e Google Suite
o  WhatssApp

e Kobo Toolboxtas de Ejecucion

Control Maestro
e Tracker excel
e Cuadro de contratos
e Solicitud de reembolso
e Cuadro de propuesta técnica
e Cuadro de propuesta econémica
¢ Plantilla de nota explicativa o aclaratoria
e Plantilla de nota de solicitudes
e Consolidada plantilla (ejecucion, presupuesto)

e Hoja membretada de camara



e Plantilla programacion de capacitaciones

e Constancia de participacion

3- SERVICIO DE ACCESO A FINANCIAMIENTO

Servicio de intermediacion financiera disefiado especificamente para apoyar a
emprendedores y pequefias y medianas empresas (PYMES) en su desarrollo y crecimiento.
Este servicio facilita el acceso a diversas fuentes de financiamiento, proporcionando
orientacion y asistencia técnica para la obtencion de fondos necesarios para impulsar sus
negocios.

Objetivos
e Facilitar el acceso a financiamiento para emprendedores y PYMES.
e Mejorar la capacidad de gestion financiera de las empresas locales.
Beneficios del servicio:
1- Asesoria Financiera Personalizada
e Evaluacion de Necesidades Financieras: Analisis detallado de las necesidades de
financiamiento de cada empresa.
e Diagnéstico Financiero: Revision de la situacién financiera actual del negocio.
¢ Planes de Financiamiento: Desarrollo de estrategias de financiamiento adecuadas
a corto, mediano y largo plazo.
2- Acceso a Instituciones Financieras
¢ Red de Instituciones Financieras: Conexion con bancos, cooperativas de crédito,
y otras entidades financieras.
e Presentacién de Propuestas: Asistencia en la preparacion y presentacion de
solicitudes de crédito y financiamiento.
¢ Negociacion de condiciones: Apoyo en la negociacion de términos y condiciones
favorables para los emprendedores y PYMES.
3- Capacitation y Formacion Financiera
e Talleres y Seminarios: Programas de capacitacion sobre gestion financiera,

elaboracion de planes de negocio, y manejo de creditos.
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e Educacion Financiera: Formacion continua para mejorar la cultura financiera y

la toma de decisiones informadas.
e Proceso de Servicio:
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Figura 15 PROCESOS DE SERVICIO DE ACCESO A FINANCIAMIENTO

Fuente: CCICH 2024
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO

Asesor Financiero

Es el profesional encargado de la gestion de la economia y finanzas de una empresa o
particular, ayudando a alcanzar los objetivos financieros que se hayan planteado. Administran
las operaciones financieras en nombre de los clientes de la forma mas efectiva posible,

buscando siempre la mejora de la salud financiera de sus clientes.
Descripcion del puesto

Ofrecer asesoramiento experto a particulares y empresas sobre diversos asuntos financieros,
como inversiones, planes de Inversion y reinversion, planificacion fiscal, seguros y
planificacion patrimonial. Desempefiar un papel crucial ayudando a los clientes a tomar

decisiones informadas para alcanzar sus objetivos financieros y asegurar su futuro. .
Competencias Requeridas

1. Excelente conocimiento de los principios de planificacion financiera, estrategias de
inversion y productos financieros.

2. Gran capacidad analitica y de resolucion de problemas para evaluar la situacion financiera

de los clientes y desarrollar estrategias adecuadas.

3. Habilidades comunicativas e interpersonales eficaces para establecer una buena relacion

con los clientes y explicar conceptos financieros complejos de forma clara y concisa.

4. Excelentes dotes organizativas para gestionar multiples clientes y priorizar las tareas con

eficacia.

5. Dominio de programas informaticos y herramientas financieras para el analisis, la

modelizacion financiera y la elaboracion de informes.

6. Capacidad para trabajar de forma independiente y en un entorno de equipo, colaborando
con otros profesionales, como contables y abogados, para ofrecer un asesoramiento financiero

completo.
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7. Etico y digno de confianza, comprometido a mantener la confidencialidad con el cliente y

a actuar en su mejor interés.

8. Habilidades de venta y creacidn de redes para atraer y captar nuevos clientes.

Procesos Internos

Gestion Contable
Gestion Financiera en: Créditos e Inversion

Gestion de Inversion en Mercados Exteriores

Funciones de seguimiento

"Realizar evaluaciones financieras exhaustivas de los clientes para comprender sus

objetivos financieros, su tolerancia al riesgo y su situacion financiera actual."”

"Desarrollar planes financieros integrales adaptados a las necesidades y objetivos
individuales de los clientes. Esto implica analizar ingresos, gastos, inversiones, deudas

y activos."”

"Asesorar a los clientes sobre estrategias de planificacion fiscal para minimizar su
deuda tributaria y maximizar las deducciones y créditos, incluido el uso de vehiculos

de inversidn fiscalmente eficientes y la jubilacion cuentas."

"Orientar a los clientes en la planificacion de seguros, incluidos los de vida, salud,

invalidez y dependencia, para protegerse frente a imprevistos y mitigar riesgos."

"Construir y mantener relaciones sélidas con los clientes a través de la comunicacion

regular, la confianza y la prestacion de un servicio al cliente excepcional.”
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"Mantenerse al dia de la normativa del sector, las tendencias del mercado y los

productos financieros para ofrecer a los clientes un asesoramiento actualizado."”

Herramientas de Ejecucion

e Google Suite

e WhatssApp

o Excel

e KoboToolbox

e Contratos legales por servicios

e Cuentas Bancarias en L y dolares

2.2. TEORIAS DE SUSTENTO

Para determinar la prefactibilidad de implementar nuevos servicios que aporten a la
sostenibilidad de la Camara de Comercio e Industria de Choloma (CCICH), es crucial basar
el analisis en teorias que proporcionen una base sélida para evaluar el impacto y la viabilidad
de estos servicios. En esta seccion se detallan las teorias sobre las cuales se basan las

variables de la investigacion.

2.2.1 Teoria Kerlinger (1975) citado por Calderon (2005) define la teoria como: "Un
conjunto de construcciones hipotéticas (conceptos), definiciones y proposiciones
relacionadas entre si, que ofrecen un punto de vista sistematico de los fenémenos, al
especificar las relaciones existentes
entre variables, con objeto de explicar y predecir los fenomenos” (p.9). La presente
investigacion toma como referencia la Teoria de la Sostenibilidad Organizacional
(Organizational Sustainability Theory). Esta teoria examina cémo las organizaciones
pueden mantenerse y prosperar a largo plazo mediante practicas que generen valor continuo
y sostenibilidad. En sintesis, esta considera como los nuevos servicios pueden contribuir a
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la sostenibilidad a largo plazo de la Cdmara de Comercio, asegurando que estos servicios

generen valor duradero para los miembros y la organizacion.

2.2.2 Teoria del VValor Compartido (Creating Shared Value Theory)

Propuesta por Michael Porter y Mark Kramer en "Crear valor compartido: como reinventar
el capitalismo y desatar una ola de innovacion y crecimiento”, Harvard Business Review,
2011 Pag. (62 — 77) esta teoria argumenta que las empresas pueden generar valor econémico
al mismo tiempo que abordan desafios sociales y ambientales. Esta teoria evalia cémo los
nuevos servicios pueden crear valor tanto para los miembros de la Cadmara como para la

comunidad local, promoviendo la sostenibilidad y el desarrollo econémico regional.

Ventajas Generales de Utilizar los Servicios de una Camara de Comercio
» Acceso a Recursos y Conocimiento Especializado:
Las Camaras de Comercio ofrecen acceso a expertos y recursos que pueden ser dificiles

de obtener

» Ahorro de Tiempo y Costos:
Al agrupar servicios y recursos, las Camaras pueden ofrecer soluciones més eficientes y

econdmicas en comparacion con la contratacion de

» Reduccion de riesgos:
Los servicios de asesoria y capacitacion ayudan a reducir riesgos operativos y
financieros. Fortalecimiento del Networking:

Facilitan la conexion con otros empresarios y posibles socios, lo que puede |

» Mejora de la competitividad:
La formacion continua, la promocion y la informacion del mercado ayudan a las empresas

a mantenerse

» Representacion y Apoyo Institucional:
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Las Céamaras de Comercio actuan como intermediarios entre las empresas y las

autoridades, defendiendo los intereses empresariales y ayudando a resolver conflictos.

Las Camaras de Comercio juegan un papel crucial en el apoyo y desarrollo de los
negocios. Ofrecen una variedad de servicios que no solo ayudan a las empresas a operar de
manera mas efectiva, sino que también les proporcionan oportunidades para crecer, innovar
y enfrentar desafios. La membresia en una Cdmara de Comercio puede ser una inversion
valiosa para cualquier empresa que busque mejorar su posicion en el mercado y aprovechar

nuevas oportunidades.

2.2.3 PREFACTIBILIDAD

Un estudio de prefactibilidad se lleva a cabo con el objetivo de contar con informacion
sobre el proyecto a realizar, mostrando las alternativas que se tienen y las condiciones que

rodean al proyecto. (Peiro R., 2019)

2.2.4 ESTUDIO DE MERCADO

(Galan, 2015) Afirma que “Un estudio de mercado es una iniciativa elaborada dentro de
las estrategias de marketing que realizan las empresas cuando pretenden estudiar y conocer
una actividad econdmica en concreto. A traves del estudio de mercado, se analiza y observa
un sector en concreto en el que la empresa quiere entrar a través de la produccion de un bien
o de la prestacion de un servicio”.

El estudio de mercado permitira identificar la demanda potencial de clientes que requieran

de los nuevos servicios a implementar.

2.2.5 DEMANDA

Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la
satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado. El principal propésito que
se persigue con el andlisis de la demanda es determinar y medir cuéles son las fuerzas que
afectan los requerimientos del mercado respecto a un bien o servicio, asi como establecer la
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posibilidad de participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda.
(Baca Urbina, 2010, p.15)

2.2.6 OFERTA
Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes (productores)

esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado. El propésito que
se persigue mediante el analisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y las
condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien

0 un servicio. (Baca Urbina, 2010, p.16)

2.2.7 ANALISIS DE LAS 4 P DEL MARKETING

Producto, precio, punto de venta y promocion. Estos son los cuatro elementos basicos
con los que el profesor de contabilidad estadounidense E. Jerome McCarthy defini6 el
concepto de marketing en 1960. Estas cuatro variables, conocidas como "las 4 P del
marketing", tienen la capacidad de explicar 6ptimamente cémo funciona el marketing de
una forma integral y completa, lo que entronca con el concepto del marketing mix. (Botey,
2024)

Las 4 p del marketing hacen referencia a: Producto, Precio, Plaza y Promocion. Estos
cuatro elementos tienen la capacidad de explicar cdbmo funciona de forma completa e

integral el marketing. (Botey, 2024)

Producto: es el elemento sobre el que gira cualquier tipo de campafia de marketing.
Pretende satisfacer un deseo o necesidad de cualquier consumidor y no es solo algo tangible,
sino que engloba valores e ideas.

Precio: es la cantidad a pagar cuando quieres adquirir un determinado producto o servicio y
a su vez uno de los elementos méas poderosos a la hora de tomar una decision de compra.
Plaza: dénde se comercializa el producto o servicio, a través del canal de distribucion, con
el fin de que el producto llegue al consumidor final al lugar adecuado y las condiciones
adecuadas.
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Promocion: Se incluyen todos aquellos medios, canales y técnicas que van a dar a conocer

nuestro producto.

2.2.8 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

El modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una metodologia de analisis para
investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria determinada. En otras
palabras, este modelo investiga si es rentable crear una empresa en un determinado sector.
Esto, en funcion a la estructura del mercado. El principal objetivo de este analisis es buscar
las oportunidades e identificar las amenazas para las empresas ya ubicadas en una industria
y para aquellas que planean ingresar. Asi, se determinan sus capacidades para obtener
ganancias. (Ucha, 2019)

Segun este modelo, el grado de atractivo de una industria viene determinado por la accion
de estas cinco fuerzas competitivas basicas que, en su conjunto, definen la posibilidad de

obtencion de mayores rentabilidades. (Ucha, 2019)

2.2.9 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversion, en el que
se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de los recursos
disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y en el cual se analizan la
determinacion del tamafio 6ptimo del lugar de produccion, localizacion, instalaciones y
organizacion requeridos. La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar
a cabo una valorizacion econdmica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una
apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto; ademas de
proporcionar informacion de utilidad al estudio economico-financiero. Todo estudio técnico
tiene como principal objetivo el demostrar la viabilidad técnica del proyecto que justifique
la alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios de optimizacién. (Bernal Torres,
2010, p.14)
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(Baca Urbina, 2010) Afirma que “El estudio técnico puede subdividirse a su vez en las
siguientes partes, que son: determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto, ingenieria

del proyecto y analisis organizativo, administrativo y legal.” (p. 7)

1. Localizacion éptima del proyecto: el objetivo general de este punto es, por supuesto,
Ilegar a determinar el sitio donde se instalara la planta.

2. Ingenieria del proyecto: El objetivo general es resolver todo lo concerniente a la
instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la descripcion del proceso,
adquisicién de equipo y maquinaria se determina la distribucion 6ptima de la planta,
hasta definir la estructura juridica y de organizacién que habrd de tener la planta
productiva.

3. Andlisis Organizativo, Administrativo y Legal: Las etapas iniciales de un proyecto
comprenden actividades como constitucion legal, trdmites gubernamentales, compra de
terreno, construccion de edificio (o su adaptacion), compra de maquinaria, contratacion
de personal, seleccion de proveedores, contratos escritos con clientes, pruebas de
arranque, consecucion del crédito mas conveniente, entre otras muchas actividades
iniciales, mismas que deben ser programadas, coordinadas y controladas.

4. EIl objetivo de presentar un organigrama es observar la cantidad total de personal que
trabajara para la nueva empresa, ya sean internos 0 como servicio externo, y esta
cantidad de personal, serd la que se va a considerar en el analisis econdmico para

incluirse en la némina de pago.

2.2.10 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio econémico o andlisis financiero dentro de la metodologia de evaluacion de
proyectos, consiste en expresar en términos monetarios todas las determinaciones hechas en
el estudio técnico. (Baca Urbina, 2010, p.137)

2.2.11 COSTO DE CAPITAL

Es el rendimiento minimo que debe ofrecer una inversion para que merezca la pena
realizarla desde el punto de vista de los actuales poseedores de una empresa. (Arias, 2024)
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Si una empresa obtiene una determinada rentabilidad sobre las inversiones que realiza
igual al coste de las fuentes financieras utilizadas en un proyecto, el precio de mercado de
las acciones de esa empresa deberia mantenerse inalterado. Si la rentabilidad obtenida es
superior al coste del capital utilizado la cotizacidn de las acciones deberia subir y si el coste
fuera mayor que la rentabilidad obtenida el valor de mercado de las acciones deberia
descender para reflejar la pérdida de esa inversion. El coste de capital es el coste de los

recursos financieros necesarios para llevar a cabo una inversion. (Arias, 2024)

2.2.12 INVERSION INICIAL

Comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles

necesarios para iniciar las operaciones de la empresa. (Baca Urbina, 2010, p.143)

2.2.13 CAPITAL DE TRABAJO

Esta representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y
diferido) con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa; esto es, hay

que financiar la primera produccién antes de recibir ingresos. (Baca Urbina, 2010, p.145)

2.2.14 COSTOS Y GASTOS
Costo es una palabra muy utilizada, pero nadie ha logrado definirla con exactitud

debido a su amplia utilizacion, pero se puede decir que el costo es un desembolso en efectivo
0 en especie hecho en el pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual. (Baca Urbina,
2010, p.139)

Gasto es la utilizacion o consumo de un bien o servicio a cambio de una contraprestacion,
se suele realizar mediante una cantidad saliente de dinero. También se denomina egreso.
Dicho con otras palabras, cuando tenemos un gasto o egreso, lo que hacemos es realizar una

transaccion enviando dinero a cambio de recibir un bien o servicio. (Arias, 2024)
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2.2.15 INFLACION

Es un aumento generalizado en los precios de los bienes y servicios de una economia

durante un periodo de tiempo. (Galén, 2015)

2.2.16 TASA DE INTERES

La tasa de interés es el monto que el deudor debera pagar a quien le presta, por el uso
de ese dinero. Es un porcentaje que se traduce en un monto de dinero, mediante el cual se

paga por el uso del dinero. (Peiro R, 2019)

2.2.18 TECNICAS DE EVALUACION DE PROYECTOS

(Ross et al., 2010) Afirman que “Los modelos de andlisis, para evaluar proyectos de
inversion, permiten tomar mejores decisiones financieras a través de una evaluacion previa.
Evaluar proyectos de inversion implica estimar la rentabilidad y el promedio de tiempo de
recuperacion de proyectos para, a partir de dichos resultados, elegir los méas adecuados para
la empresa. Contar con modelos que permitan evaluar los proyectos permite facilitar la toma
de decisiones al calcular el valor presente neto y la tasa interna de retorno, entre otros

importantes indices”. (p.285)

2.2.19 VALOR PRESENTE NETO (VPN)

El VPN de una inversion es la diferencia entre su valor en el mercado y su costo. La
regla del VPN dice que se emprende un proyecto si el VPN es positivo. Por lo regular, para
estimar el VPN se calcula el valor presente de los flujos de efectivo esperados (para estimar
el valor en el mercado) y luego se resta el costo. (Ross et al., 2010, p.287)

2.2.20 TASA INTERNA DE RETORNO
La tasa interna de retorno (TIR) de una inversion es el rendimiento requerido que

produce un VPN de cero cuando se usa como tasa de descuento, una inversion es aceptable
si la TIR excede el rendimiento requerido, de lo contrario debe rechazarse. (Ross et al., 2010,

p.273)
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CONCEPTUALIZACION

Esta seccion del documento define los conceptos mas utilizados en la investigacion

desarrollada, a manera que en el caso que el lector desconozca el significado de alguno o

algunos, pueda consultarlos y lograr un entendimiento mayor de la misma, dichos términos

se centran en aspectos financieros, bancarios y relacionados a creditos, que son utilizados

con frecuencia. (comercio.com, 2024)

1)

2)

3)

4)

Demanda: es un acto procesal u acciébn meramente escrito o verbal ante el 6rgano
judicial (derecho real), la demanda la inicia una persona (natural o juridica)
demandante contra otra quien es el demandado (también persona natural o juridica)
haciendo una peticidn ante la rama judicial para que se pronuncie sobre un litigio de
estas dos partes; para activar el aparato de la justicia es necesario la presentacion de

la demanda o una denuncia con unos requisitos formales (Anturi, 2015).

Asesoria Empresarial: es una empresa gque se encarga de dar apoyo a otras empresas
en determinadas cuestiones que las empresas no controlan y que son importantes

para el desarrollo del negocio. (Anturi, 2015).

Asesor Financiero: es el profesional que ayuda a descubrir las necesidades
financieras, analizando circunstancias pasadas, presentes y futuras de su cliente,
teniendo en cuenta la edad, su patrimonio disponible, su tipo impositivo, su situacién
profesional y familiar, y el resto de inversiones que pueda disponer. Una vez
analizado su perfil de riesgo y sus necesidades, el asesor llevard a cabo sus
recomendaciones de inversion, asesorandose segun sus circunstancias y necesidades

vayan cambiando y adaptandolas al momento actual. (Anturi, 2015).

Interés: Precio que pagan los agentes economicos por usar fondos ajenos; o, en otras
palabras, Precio al cual se presta Dinero. Se expresa como un porcentaje del monto
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5)

6)

7)

8)

prestado por unidades de Tiempo, que puede ser un mes, dos meses, 180 dias, un
afio, etcétera (ecofinanzas, 2024).

Cuota: es una cantidad fija de dinero que se paga a una entidad para recibir un
servicio a cambio. Esto es lo que sucede con los compromisos econémicos entre los
individuos y aquellas entidades o asociaciones que facilitan algan tipo de prestacion

o servicio (DefinicionABC.com, 2024).

Plazo: Es el tiempo definido para la cancelacion o amortizacion de una obligacion
de credito (Banco del Pais S. A., 2024).

Segun la AHIBA en términos de plazos existen 3 niveles: Corto, Mediano y Largo

Plazo.

Aqui estan las diferencias:

7.1) Corto plazo: es un préstamo que debe pagarse de 1 a 12 meses.
7.2) Mediano plazo: es un préstamo que debe pagarse de 1 a 4 afios.
7.3) Largo plazo: es un préstamo que debe pagarse en 5 afios 0 mas.

Facilidades de pago: Son Condiciones que se ofertan a un cliente o que éste demanda
en relacion con el pago. Incluyen el plazo o plazos, las garantias, el tipo de
documento que soporta la deuda, la existencia o no de intereses, fechas fijas de pago,

y cualquier otra condicion que se acuerde (diclib.com, 2024).

Garantia: en economia, el término garantia suele asignarse principalmente al
respaldo que una empresa o particular que adquiere una deuda presenta como aval
para su pago. Si por algun motivo quien toma el crédito no pudiese devolver la
totalidad del capital mas sus intereses, el acreedor tiene la posibilidad de exigir la
garantia, que puede ser por ejemplo el pago por parte del garante, la venta de un

determinado bien, etc., para recuperar la inversion (economia.ws, 2024).
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9) Garantia hipotecaria: Se entiende por garantia hipotecaria el respaldo de operaciones
crediticias por medio de bienes inmuebles, propiedad del deudor o en su defecto de
un tercero, esta garantia se documenta a traves de una escritura hipotecaria celebrada
ante un notario publico e inscrito en el registro correspondiente (Cooperativa
Chorotega, 2024).

10) Prestatario: Un prestatario es toda persona natural y juridica que recibe un préstamo
de una institucion crediticia. Firmando el contrato del préstamo, los prestatarios estan
obligados a devolver el préstamo con una tasa de interés previamente fijada
(lendico.es, 2024).

11) Ingreso: EIl término ingreso tiene basicamente dos acepciones: las cantidades que
recibe una empresa por la venta de sus productos o servicios y el conjunto de rentas
recibidas por los ciudadanos. Cuando el ingreso proviene de actividades productivas,

puede clasificarse en:(H. Carrasco, 2024).

12) Ingresos ordinarios y extraordinarios: Los ingresos también pueden clasificarse en
ordinarios y extraordinarios. Los ingresos ordinarios son aquellos que se obtienen de
forma habitual y consuetudinaria; por ejemplo, el salario de un trabajador que se
ocupa en un trabajo estable o las ventas de una empresa a un cliente que compra
periddicamente o de forma habitual. Los ingresos extraordinarios son aquellos que
provienen de acontecimientos especiales; por ejemplo, un negocio inesperado por
parte de una persona o una emision de bonos por parte de un gobierno (H. Carrasco,
2024).

13) Egreso: erogacion o salida de recursos financieros, motivada por el compromiso de
liquidacidon de algin bien o servicio recibido o por algln otro concepto. Desembolsos
o salidas de dinero, aun cuando no constituyan gastos que afecten las pérdidas o
ganancias. En Contabilidad Gubernamental, los pagos se hacen con cargo al

presupuesto de egresos (mitecnologico.com, 2024).
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14) Riesgo: Se define como la combinacion de la probabilidad de que se produzca un
evento y sus consecuencias negativas. Los factores que lo componen son la amenaza
y la vulnerabilidad (ciifen, 2016).

15) Riesgo crediticio: Es la posibilidad de pérdida debido al incumplimiento del
prestatario o la contraparte en operaciones directas, indirectas o de derivados que
conlleva el no pago, el pago parcial o la falta de oportunidad en el pago de las
obligaciones pactadas (zonaeconomica.com, 2024).

16) Capacitacion: es un conjunto de actividades didacticas que estan orientadas a cubrir
las necesidades de una organizacién y estan orientadas a la expansion de
conocimientos, habilidades y aptitudes de los trabajadores para que sean capaces de

llevar a cabo sus actividades laborales de manera eficiente.

17) Facilidades de pago: Son Condiciones que se ofertan a un cliente o que éste demanda
en relacion con el pago. Incluyen el plazo o plazos, las garantias, el tipo de
documento que soporta la deuda, la existencia o no de intereses, fechas fijas de pago,

y cualquier otra condicidn que se acuerde (diclib.com, 2024).

18) Garantia: en economia, el término garantia suele asignarse principalmente al
respaldo que una empresa o particular que adquiere una deuda presenta como aval
para su pago. Si por algin motivo quien toma el crédito no pudiese devolver la
totalidad del capital méas sus intereses, el acreedor tiene la posibilidad de exigir la
garantia, que puede ser por ejemplo el pago por parte del garante, la venta de un

determinado bien, etc., para recuperar la inversion (economia.ws, 2024).

19) Garantia hipotecaria: Se entiende por garantia hipotecaria el respaldo de operaciones
crediticias por medio de bienes inmuebles, propiedad del deudor o en su defecto de
un tercero, esta garantia se documenta a traves de una escritura hipotecaria celebrada
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ante un notario publico e inscrito en el registro correspondiente (Banco de Occidente,
2024).

20) Prestatario: Un prestatario es toda persona natural y juridica que recibe un préstamo
de una institucion crediticia. Firmando el contrato del préstamo, los prestatarios estan
obligados a devolver el préstamo con una tasa de interés previamente fijada
(lendico.es, 2024).

21) Ingreso: El término ingreso tiene basicamente dos acepciones: las cantidades que
recibe una empresa por la venta de sus productos o servicios y el conjunto de rentas
recibidas por los ciudadanos. Cuando el ingreso proviene de actividades productivas,

puede clasificarse en: (H. Carrasco, 2024).

2.3. MARCO LEGAL

Se refiere a las leyes y reglamentos en los que se fundamente una investigacion, que
proporciona las bases sobre las cuales se construyen y determinan el alcance y naturaleza de
los diferentes estudios, regularmente se encuentran en un buen ndmero de provisiones
regulatorias y leyes relacionadas entre si, a continuacion, un detalle de las principales leyes

y reglamentos relacionados al tema de esta investigacion.

Para desarrollar el marco legal de una investigacion sobre la prefactibilidad de
implementar nuevos servicios que aporten a la sostenibilidad de la Camara de Comercio e
Industria de Choloma (CCICH), es crucial considerar varias areas del derecho que pueden
impactar tanto en la viabilidad de los nuevos servicios como en la operacion de la Camara

de Comercio. Aqui se presentan las principales areas legales que deben ser consideradas:

2.4.1 LEY DE CAMARAS DE COMERCIO Y ASOCIACIONES EMPRESARIALES

En muchos paises y el nuestro no es la excepcion existen leyes especificas que regulan
la formacion, funcionamiento y supervision de las cAmaras de comercio y asociaciones
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empresariales. Esta revisa la legislacion local que regula a las cAmaras de comercio para
entender los requisitos legales, derechos y obligaciones asociados con la implementacién de
nuevos servicios. Asegurate de que cualquier nuevo servicio cumpla con estas normativas.
(FEDECAMARA, 2024)

Reglamento regula la aplicacion de la Ley de Camaras de Comercio e Industrias de
Honduras, contenida en Decreto 57-88, del 4 de mayo de 1988, que entr( en vigencia el 23
de junio del mismo afio. Complementan este Reglamento para la aplicacion de la Ley, el
Reglamento de FEDECAMARA, los Reglamentos Internos de cada Camara de Comercio y
el Codigo de Etica de Conducta Empresarial. (La Gaceta 23 Abril 1988 DECRETO 22-
2000)

La ley tiene como proposito regular el funcionamiento de las camaras de comercio y
asociaciones empresariales, promoviendo su rol en la defensa de los intereses de los
empresarios y en el desarrollo del sector comercial y empresarial del pais. Define como
deben organizarse estas entidades, incluyendo la estructura de sus 6rganos de gobierno, los
procedimientos para la eleccion de sus directivos, y las reglas para la toma de decisiones

internas

2.4.2 LEY DE PROTECCION AL CONSUMIDOR

Esta ley regula los derechos de los consumidores y las obligaciones de los proveedores
de servicios en relacién con la calidad, seguridad y transparencia. Es importante asegurarse
de que los nuevos servicios propuestos cumplan con las normativas de proteccién al
consumidor, garantizando que se proporcionen con la calidad y transparencia necesarias.
(sefin.com, 2024)

En sintesis, podria decirse que la Ley de Proteccién al Consumidor en Honduras es un
marco integral disefiado para equilibrar las relaciones comerciales y proteger los derechos de
los consumidores. Para establecer claramente tanto los derechos de los consumidores como las
obligaciones de los proveedores, y proporciona mecanismos para la resolucion de conflictos y
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la imposicion de sanciones. Esta ley fue publicada en Diario Oficial la Gaceta el 7 de Julio de
2008

2.4.3 LEY DE PROTECCION DE DATOS PERSONALES

Concepto: Regula la recoleccion, almacenamiento, y uso de datos personales,
garantizando la privacidad y seguridad de la informacién de los individuos. Se debe
considerar como se manejaran los datos personales de los miembros en el contexto de los
nuevos servicios, asegurando que se cumplan todas las normativas de proteccion de datos.
(sefin.com, 2024)

La Constitucion de la Republica de Honduras, en su articulo 76, establece que “se
garantiza la proteccion al honor, a la intimidad personal, familiar y a la propia imagen”. De
misma manera, el articulo 100 manifiesta que “Toda persona tiene derecho a la inviolabilidad y
al secreto de las comunicaciones, en especial de las postales, telegraficas y telefonicas, salvo
resolucion judicial .... En todo caso, se guardara siempre el secreto respecto de los asuntos
estrictamente privados que no tengan relacion con el asunto objeto de la accion de la autoridad”.
El articulo 182, numeral 2, reconoce la Garantia Constitucional de Habeas Data la cual garantiza
que “toda persona tiene el derecho de acceso a la informacion sobre si misma o sus bienes en
forma expedita y no onerosa, ya esté contenida en bases de datos, registros pablicos o privados

y, en el caso de que fuere necesario, actualizarla, rectificarla y/o suprimirla.”

En la Ley de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica [2]se regula lo relacionado
a los datos personales en los articulos 23 al 25. En el afio 2013, se elabor6 un anteproyecto de
la Ley de Proteccion de Datos Personales promovida por el Instituto de Acceso a la
Informacion, que tiene por objeto la proteccion de datos personales con la finalidad de regular
su tratamiento legitimo, controlado e informado, a efecto de garantizar la privacidad y el
derecho a la autodeterminacion informativa de las personas. En el afio 2018, se dio a conocer
que hasta el momento se habian aprobado 19 articulos de los 96 que se presentaron.
Actualmente, el proyecto sigue en proceso de debate, siendo el altimo en el mes de abril del

2018. (Decreto Legislativo No. 170-2006 del 30 de diciembre de 2006
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https://www.tsc.gob.hn/web/leyes/Ley de_Transparencia.pdf)

2.4.4 LEY DE CONTRATOS Y OBLIGACIONES COMERCIALES

Concepto: Establece las normas para la formacion y ejecucion de contratos comerciales,
incluyendo acuerdos de servicios. Se debe revisar como se formalizaran los acuerdos para
los nuevos servicios y asegura que cumplan con la legislacidn sobre contratos y obligaciones

comerciales, incluyendo aspectos de negociacion, firmay cumplimiento.
2.4.5 LEY DE INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO

Concepto: En algunos paises, existen leyes que promueven y regulan la innovacion y el
emprendimiento, ofreciendo incentivos y estableciendo marcos regulatorios especificos.
Actualmente no existe vigencia de la ley que proteja a los emprendedores ni existe
incentivos o regulaciones especificas que puedan apoyar la implementacién de nuevos

servicios orientados a la innovacion y al emprendimiento. (sefin.com, 2024)

2.4.6 LEY LABORAL

Es importante regular las relaciones laborales, incluyendo aspectos relacionados con la
contratacion, derechos de los empleados, y condiciones de trabajo. Para esta investigacion
es importante considerar las implicaciones laborales asociadas con la implementacion de
nuevos servicios, como la contratacion de personal adicional o la capacitacion de empleados,

asegurando que se cumplan todas las normativas laborales pertinentes. (sefin.com, 2024)

2.4.7 LEY DE IMPUESTOS Y FINANZAS

Concepto: Regula la tributacion y las obligaciones fiscales de las organizaciones.
Debemos analizar cobmo la implementacion de nuevos servicios puede afectar la situacion
fiscal de la Camara y de sus miembros, y asegurate de cumplir con todas las obligaciones

fiscales relacionadas. (comercio.com)
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2.4.8 NORMATIVAS LOCALES Y MUNICIPALES

Las regulaciones locales y municipales pueden afectar aspectos especificos del
funcionamiento de la Camara y de los servicios propuestos. Es importante asegurarse de
cumplir con cualquier normativa local o0 municipal que pueda influir en la implementacion
de los nuevos servicios, que todos los nuevos servicios propuestos cumplan con la

legislacion aplicable y las normativas especificas. (sefin.com, 2024)
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3.1

CAPITULO IIl. METODOLOGIA

Este capitulo proporcionard un marco metodoldgico para entender como se recogieron y
analizaron los datos, permitiendo a los lectores evaluar la validez y confiabilidad de los

resultados obtenidos.

Metodologia: Teoria de los procedimientos generales de investigacion que describe las
caracteristicas que adopta el proceso general del conocimiento cientifico y las etapas en que
se divide este proceso, desde el punto de vista de su produccién y las condiciones en las
cuales debe realizarse. La metodologia hace referencia, entonces a la teoria de los métodos
empleados en la investigacion cientifica y las técnicas conexas con estos métodos. (Bernal,
2010, p. 288)

La metodologia para una investigaciéon es fundamental en cualquier proceso, porque
proporciona una guia clara sobre como se llevara a cabo la misma, como se recolectaran y
analizaran los datos, y como se garantizara la ética y la validez en el proceso. Esta define
coémo se va a abordar el problema o pregunta de investigacion y cémo se van a recolectar,
analizar e interpretar los datos. Su propoésito es garantizar que el proceso de investigacion

sea riguroso, sistematico y reproducible.

CONGRUENCIA METODOLOGICA

La congruencia metodolégica comprende la relacién existente de manera secuencial de
las variables objeto de estudio, como lo son: variable dependiente, variables independientes,
ademas de las dimensiones dentro de cada variable de investigacion con el problema, los
objetivos y las preguntas de investigacion. La matriz de congruencia es una herramienta que
brinda la oportunidad de abreviar el tiempo dedicado a la investigacién, su utilidad permite
organizar las etapas del proceso de la investigacion de manera que desde el principio exista
una congruencia entre cada una de las partes involucradas en dicho procedimiento (Pedraza,
2016).
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Tabla 6. Congruencia Metodologica.

En la tabla anterior se presenta la secuencia entre los diversos aspectos que componen
la investigacion, que inicia con la formulacion del problema del cual se extrae el objetivo
general, también las preguntas de investigacion que son la base de los objetivos especificos,
asimismo de ellos se derivan las variables independientes y dependiente objeto de estudio,

lo que demuestra que dichos aspectos tienen una congruencia légica

Tabla 5 Congruencia Metodologica.

de Choloma desde &l punto de
vista de Mercado, Técnico y

¢Que tan factible es |3
Sostenibilidad Financiera de CCICH

de Choloma desde el punto de
vista de Mercado, Técnico y

es |a Sostenibilidad Financiera
de CCICH desde el punto de

Titulo Factibilidad de la sostenibilidad Financiera de Camara de Comercio de Choloma 2024
Variahle Variable
Problema Preguntas de Investigacion Objetivo General Objetivos Especifico Independiente Dependiente
¢Qué tan factible s |a 1. Evaluar que tan factible
Sostenibilidad Financiera de CCICH es |a Sostenibilidad Financiera
desdle el punto de vista de de CCICH desde el punto de
mercado? vista de mercado Mercado
¢Que tan factible es [ Analizar qué tan factible esla
sostenibilidad financiera de sostenibilidad financiera de
(amara de Comercio & Industria Camara de Comercio e Industria | 2.ldentificar que tan factible

Sostenibilidad

Financiero, 20247 desde el punto de vista Técnico? Financiero, 2024 vista de Técnico. Tecnico Financiera
3 Identificar que tan factible
¢Qué tan factible s |a es la Sostenibilidad Financiera
Sostenibilidad de CCICH desde el de CCICH desde el punto de
punto de vista Financiero? vista de Financiero. Financiero

En la tabla anterior se presenta la secuencia entre los diversos aspectos que componen la
investigacion, que inicia con la formulacion del problema del cual se extrae el objetivo general,
también las preguntas de investigacion que son la base de los objetivos especificos, asimismo
de ellos se derivan las variables independientes y dependiente objeto de estudio, lo que

demuestra que dichos aspectos tienen una congruencia logica.

3.1.1 DIAGRAMA DE LAS VARIABLES

En esta seccidn se especifican las variables independientes y dependientes que seran motivo
de andlisis para el desarrollo de la presente investigacion. A continuacion, se muestra una figura
que contiene todas las variables bajo estudio, asi como cada una de las dimensiones que éstas
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alcanzan, los que hacen referencia a los aspectos o las facetas especificas de un concepto que se

quiere investigar.

Carrasco (2009) afirma: Es un proceso metodoldgico que consiste en descomponer
deductivamente las variables que componen el problema de investigacion, partiendo desde lo
mas general a lo mas especifico; es decir que estas variables se dividen (si son complejas) en
dimensiones, &reas, aspectos, indicadores, indices, subindices, items; mientras si son concretas

solamente en indicadores, indices e items. (p.226)

Variable Variable
Dependiente ‘ Independiente

Estudio de Mercado

Estudio Técnico

Estudio Financiero

Figura 16 DIMENSIONES DE LAS VARIABLES

Retorno Social de Inversion
(SROI)

En esta figura se detallan las dimensiones para las variables de cada uno de los estudios que se

van a realizar:
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MUESTRA LA AGRUPACION DE LAS VARIABLES INDEPENDIENTES QUE SE
ANALIZAN EN EL ESTUDIO DE MERCADO Y LAS DIMENSIONES A LAS QUE

PERTENECEN
Variable Dependiente Dimension
Oferta l Competencia
Demanda —M Clientes
Producto —— Preferencias —— Frecuencia de
. Uso
Retorno Social L L [
de Inversiéon .
l iSRol Preci Fijado por el
l recto L Mercado
L Plaza —t Ubicacién
Promocién I Medios de’
{ { Comunicacion

Figura 17 MUESTRA LA AGRUPACION DE LAS VARIABLES INDEPENDIENTES QUE SE ANALIZAN EN EL ESTUDIO DE MERCADO Y
LAS DIMENSIONES A LAS QUE PERTENECEN

MUESTRA LA AGRUPACION DE LAS VARIABLES INDEPENDIENTES QUE SE
ANALIZAN EN EL ESTUDIO TECNICO Y LAS DIMENSIONES A LAS QUE
PERTENECEN

Variable Dependiente Dimensién

Condicion del
Municipio

Ubicacion
L Geografica L

Equipos —L Vida Util

Retorno Social
de Inversion

Tiempo de
Atencidon por

Procesos

L (SROI) L L persona
Recurso Cantidad de
L Humano L colaboradores

Grado de
L Cumplimiento

Politicas y
L Regulaciones

Figura 18 MUESTRA LA AGRUPACION DE LAS VARIABLES INDEPENDIENTES QUE SE ANALIZAN EN EL ESTUDIO
TECNICO Y LAS DIMENSIONES A LAS QUE PERTENECEN
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MUESTRA LA AGRUPACION DE LAS VARIABLES INDEPENDIENTES QUE SE
ANALIZAN EN EL ESTUDIO FINANCIERO Y LAS DIMENSIONES A LAS QUE

Variable Dependiente Dimension
Tasa de Interés —————————| De Mercado
|
Tasa de Riesgo de De Mercado
| Mercado Financiero
Prefaes::tsivos Capital de Trabajo
Sostenibilidad Financiera L P L

Retorno Social de Inversion
L (SROI)

Inversion Inicial Fija y Diferida

Ingresos E—— Ventas

Costos de Ventas

Gastos y Costos Gastos Operativos

\ | Gastos Financieros

Figura 19 MUESTRA LA AGRUPACION DE LAS VARIABLES INDEPENDIENTES QUE SE ANALIZAN EN EL ESTUDIO FINANCIERO Y
LAS DIMENSIONES A LAS QUE PERTENECEN

En los diagramas de las variables mostrado anteriormente, se detallan las variables a
analizar en este estudio, se realiza ademas un detalle de las dimensiones en las que se dividen
cada una de las variables independientes. También es importante realizar un detalle de la
definicion conceptual y operacional, asi como es necesario mostrar las dimensiones e
indicadores para poder cuantificar estas dimensiones y realizar las métricas precisas,
incluyendo las preguntas de alcance o items con sus posibles respuestas (unidades) con la
técnica utilizada para lograr obtener la informacion, asi como lo muestran los cuadros de

operacionalizacion de las variables mostradas a

continuacion.

3.1.2 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
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Tabla 8. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES ANALISIS DE MERCADO,
TECNICO Y FINANCIERO.

Tabla 60PERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES ANALISIS DE MERCADO, TECNICO Y FINANCIERO

[ Definicién
Variable
Variable Dependi Independiente Conceptual Operacional Di i Indicadores Preguntas Respuestas Escala |Técnicas
Es | cantidad de bienes y servicios que Alta competencia
estan disponibles para comprar en el £Cual es su percepcidn sabrela Maderada
mercado a unos precios especificos competencia en el mercadode  competencia
Son las empresas que (antidad de servicios empresarialesen  Baja competencia
Dferta ofrecen |os servicios Competencia competidores Choloma? No estoy seguro/a | Ordinal Encuesta
iCdmo considera que la oferta Superior
de la Cdmara de Comercio e Igual
Industria de Choloma se Inferiar
compara con la de otras No estoy
organizaciones similares en [ familiarizade/a con
regitn? otras organizaciones|  Ordinal | Encuesta
Muy alta
Alta
éComo calficarfa la demanda Moderada
actual de los servicios ofrecidos Baja
por la CCICH? Muy Baja Ordinal | Encuesta
Es una descripcion de todas las iComo calificaria la demanda
tantidades de un bien o servicio que de los nuevos servicios
un comprador estarfa dispuesto a propuestos por la CCIC? (Ruta Muy alta
comprar a todos |os diferentes precios,  Las empresas que de formalizacion, Servicio de Moderada
adyuirirén Ios servicins de Capacitaciones, Servicio de Baja
Demanda CCICH Clientes Cantidad de cliente Accesa a Financiero) Muy Baja Ordinal | Encuesta
empresariales
locales
¢Qué factores considera que Calidad de los
influyen mds en la demanda de  servicios ofrecidos
Ios servicios de la Camara de Precio de los
Comercio e Industria de servicios
Sostenibilidad Financiera Choloma? Publicidad y Nominal | Encuesta
Capacitacion y
desarrollo
Es el hien o servicio ebtenido al final profesional
de la cadena productiva, ¢ sea, a partir Consultoria
de la transformacién de materias ¢Qué productos o servicios de empresarial
primas en bienes elaborados o en Servicios que ofrece la Camara de Comercio & Eventos de
servicios que prestar, CCICH : Capacitaciones, Industria de Choloma son los networking
Legalizacion Empresarial y| Preferencia de usa Factores de mds demandados por el Asesoria en
Producto Gestion de Créditos de los servicios Decisidn mercado local? financiamienta Nominal | Encuesta
Calidad del
contenido
Precio
Accesibilidad y
§0ué caracteristicas del convenientia
praducto o servicio influyen  Relevancia para el
mds en su preferencia por negocio
parte del mercado? Otros (especificar) | Nominal | Encuesta
Fijas las precios que
Es |a cantidad necesaria para adquiric - pagaran los clientes por 4Cual sera el precio asignado
un bien, un servicio u otro abjetivo.  los servicios que ofrecerd que debemos darleacada  Normas y Politicas
Precio Suele ser una cantidad monetaria. COCH Fijado por CCICH Lempiras servicio? de cdmara Dicotomica | Entrevista
Esel acto y efecto de comunicar,
informar, dar a conocer o hacer
recordar la existencia de un productoa - Medios que mas utiliza
los consumidares, asi como persuadir,  las personas y que se Radia
estimular, motivar o inducir su compra,  necesita para dar a {Porgue medio le gustaria Television
adquisicin, Consuma o usg. conocer os servicios que Medios de recibir informacién de nuevos Peritdico
Pramoacion ofrece CCICH Comunicacion Tiempo de usa SErvicios para su empresa? Redes Sociales Nominal | Encuesta
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Continuacién Tabla 8

Tabla 70PERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES ANALISIS DE MERCADO, TECNICO Y FINANCIERO

Definicion
Variable Independiente | Variable Independiente Conceptual Operacional Dimensiones |  Indicadores Preguntas Respuestas  Estala  Técnicas
¢A cuantas empresas
podriamas 3tender con
los nuevos servicios? Continua Razn  Entrevista
Ubicacion es el lugar en que
estd ubicado alpo o la accidn y Mengs de 1 afig
efecto de ubicar (situar, | Direccion o lugar ¢Cudnto tiempo ha 1:3 afios
localizaroinstalaren | dondesedaranlos | Accesibilidad de | Condiciondela |estadoinvolucradocon -6 afios
Ubicacion determinado lugar o espacio), servicios los servicios cludad [a CCICH? Masdebafios  Ordinal  Encussta
¢Como percibe el
impacto de la ubicacién
enlacapacidad dela  Muy conveniente
(amara de Comercio e Neutral
Indlustria de Choloma  Poco convenients
paraatraernuevos  Muypoco
miembrosoclientes?  conveniente  Ordinal  Encuesta
Seleccion del equipo Cuales sonlos equipos
(Grupo de personas organizado| correcto y necesario técnicos necesarios para
para una investigacidn o | para prestar los poder brindar los
Sostenibilidad Financiera Equipos serviclo determinados, servicios Eficiendla Vida il servicios? Continua Razon  Entrevista
Esla accion de i hacla
adelante, deavanzarenuna | Procedimiento 3
trayectoria determinada y, por | seguir para brindar el Cuales son los procesos
semejanza, avanzar enel | senviclo eficiente para (antidad de | necesarios para disefiar
Procesos tiempo, los cligntes (nica empresasa serdr | unservicio eficiente?  Continua Razon  Entrevista
Es el conjunto de aquelas
personas que colaboran en - Numero d2 empleados Cuantas personas se
una empresa en diferentes | que se necesitan para Cantidad de | necesitan para llevar a
Recursos Humanos | dreasy departamentas, | apertura los servicios | Puestodetrabajo|  Emoleos | cabo estos servicios? Discreta Razdn  Entrevista
La politca e una actividad
orfentada en forma idecldgica
alatoma de decisiones de un
£rUpO para alcanzar ciertos
objetivos, Las Regulaciones
son las reglas que emite el |Cumplimiento de leyes
Estado y, a través de ellas s& |y normas que regulan (e leyes se deben
protegen aspectos sociales, | lainstituciony Gradode | cumplir para poner en
Politicas y Regulaciones | econdmicos, politicosy | servicios que ofrece Legal umplimiento | marcha losservicios?  Dicotdmica  Razdn  Teoria
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Continuacién Tabla 8

Tabla 8OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES ANALISIS DE MERCADO, TECNICO Y FINANCIERO

Definicign
Variable Independiente Variable Independiente Conceptual Qperacional Dimensiones | Indicadores Preguntas Respuestas | Escala  Técnicas
Tasa de interés que s
Es el costo por pedi dinero | Instituciones financieras ¢Ague tasa de interes
prestado o la recompensa por | cobran por otorgar un Ios bancos financian
Tasa de Interés aharrarlo financiamiento Demercado  Porcentaje %) proyectos? Continua Razon  Teorla
Es|a probabilidad de variaciones |Tasa de mercado segdn el {Cudl es a rasa de
enel precioy posicidn de algdn | riesgo deinversion dela  De mercado Tiesgo para Lna empresa
Tasa de Riesgos de Mercado activucieunaempresa, institucidn Financiero | Porcentaje (%) del rubro de CCICH? Continia ~ Razon  Teoria
enlos que incurre una empresa | Gastos en los que ¢Cudles son los gastos
nara poder llevaracahosu | incurren para iniciar a Que s deben realizar
actividad econdrmica o un prestar los servicios parala puesta en Andlisis
(Gastos Preoperativos proyecto, CCICH (apital de Trabajo. ~ Lempira marcha del proyecto? | Continua Razon  Financiero
fCualesTainversion
Esla cantidad de dinero quees | Vinculacion del valor inicial que se necesita
necesaria invertir para poner en | financiero de los activos para poner en marcha el Andlisis
Inversidn nicial marcha un proyecto d negocio. |corrientesy na correntes  Fijoy Diferido Lempira proyecto? Continug Razon  Financiero
Son gnancias tanto monetarias
como no manetarias, gue se juntan §Cudles son los ingresos
ygeneran en consecuenclaun | Cantidad demanda del proyectados del Andliss
Sostenibilidad Financiera Ingrescs centro de consumo-ganancia. | senviciox Precio deventa  Ventas Lempira proyecto? Continua Razon  Financiero
Costo, es el desembolso econdmico
que se realiza para la produccion
de algdn bien o la oferta de
algtin servicio. Gastos, es un egreso
0, en términos coloquiales, una Costo de ventas
salida de dinero que una empresa | Costos servicios + Gastos ~ Costos
0 persona paga por la compra de | de operacion + Gastos  Administrativos #A cuanto ascienden los Andliss
Gastos y Costos un producto, un bien o un senvicio. financieros Ventas Lempira ~ egresos proyectados? | Continug Razon  Financiero
Ingresos totales - Costas y Cual es1a utilidad
Provecho, interes, conveniencla de|  gastos de operacion-  Utlidad bruta proyectada del
Utilidades lo que sesacaa algo Gastos financieros operativa Lempira proyecto? Continug Razon  Teoria
Subida generalizada de los precios | Promedio de la tasa ¢Cudl eslatasa de
de los bienes o servicios deung | interanual aplicadaal  Indice de precio inflacion registrada en
Inflacion economia a lolargo de un periodo | precio del senvicio el consumidor | Tasa de inflacion Honduras? Continug Razon  Teoria
Es un marco para mediry
cwantificar el concepto de valor
con mayor amplitud; busca reducir|  Costo de inversion -
3 desigualdad y la degradacion del|  Utiidad, dividide el
medio ambiente, y mejorar el | numero abtenido por el
bienestar incorporando costas v | costa de [a nversion y
beneficios sociales, multiplicar el resultade~ Variable Tasa de 4Cual es la tasa de Andliss
Retorna social de fa lnversion - medioambientales y econdrnicos. for gien independiente | rendimiento  retomo dele inversion?|  Cantinua Razon  Financiero
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En esta tabla visualizamos la operacionalizacién de variables es el proceso de definir como
se medirdn o evaluaran las variables en un estudio o analisis desde el punto de vista de Mercado,
Técnico y Financiero. En este contexto de analisis este nos implica traducir conceptos abstractos

en medidas concretas y observables.

3.1.3 HIPOTESIS

Las hipotesis son las guias de una investigacion o estudio. Las hipotesis indican lo que
tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas del fendmeno investigado. Se
derivan de la teoria existente y deben formularse a manera de proposiciones. De hecho, son
respuestas provisionales a las preguntas de investigacion. (Herndndez Sampieri et al., 2014,
p.104)

Bernal (2010) afirma: —Una hipétesis es una suposicion o solucion anticipada al problema
objeto de investigacién y, por tanto, la tarea del investigador debe orientarse a probar tal
suposicion o hipotesisl (p.136). Para esta investigacion se han formulado dos hipoétesis, a la
problematica que se presenta para Camara de Comercio e Industria de Choloma, como es saber
la factibilidad de sostenibilidad Financiera de CCICH

Hi: La implementacion de nuevos servicios en CCICH aportardn a su sostenibilidad
Financiera resultando los mismos ser rentable cuando la tasa de Retorno Social de Inversion

(SROI) tiene un valor mayor que el costo de capital.

Ho: La implementacion de nuevos servicios en CCICH no aportardn a su sostenibilidad
Financiera resultando los mismos no ser rentable cuando la tasa de Retorno Social de Inversion

(SROI) tiene un valor menor o igual que el costo de capital.

3.2  ENFOQUE Y METODOS

Mediante la figura siguiente, se da a conocer el método cientifico utilizado para la
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investigacion, el cual comprende distintas caracteristicas a estudiar: enfoque, tipo de estudio,
disefio, el alcance, tipo de muestra y técnicas empleadas para la recoleccion de los datos a

analizar.
Enfoques Cualitativo
Tipo de estudio No experimental

Tipo de disefio

Alcance

Tipo de muestra Probabilistica

Teenicas

Figura 20 DISENO DEL ESQUEMA METODOLOGICO

Entrevista

En esta investigacion el enfoque que se utiliza es el mixto, este comprende aspectos tanto
cuantitativos, como cualitativos. Segiin (Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2010): —La meta de
la investigacion mixta no es reemplazar a la investigacion cuantitativa ni a la investigacion
cualitativa, sino utilizar las fortalezas de ambos tipos de indagacién combinandolas y tratando
de minimizar sus debilidades potencialesl (p.544). Por lo anterior podemos afirmar que este tipo
de investigacion resulta muy enriquecedora para el analisis del problema investigado. —El
enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos para probar hipdtesis con base en la medicion
numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teoriasl
(Sampieri et al., 2010).

Mientras que —La investigacion cualitativa se enfoca a comprender y profundizar los
fendmenos, explorandolos desde la perspectiva de los participantes en un ambiente natural y en

relacion con el contextol (Sampieri et al., 2010, p. 374).

Con esta investigacion el estudio es de tipo no experimental, porque solamente se estan

observando los hechos y analizandolos a manera de obtener conclusiones. —Estudio no
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experimental son estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los
que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlosl (Sampieri
et al, 2010, p.149). El diseno es transversal, sobre ello Sampieri (2010), afirma: —Los disefios
de investigacion transeccional o transversal recolectan datos en un solo momento, en un tiempo
unico. Su propdsito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacién en un momento
dadol (p. 151). La recoleccion y analisis de la problematica de esta investigacion se realiza
solamente una vez, en un momento dado en 2024. Su alcance es de tipo correlacional. Sampieri
(2010) refiere, los estudios de tipo correlacional buscan describir la relacion entre dos 0 mas

variables en un momento determinado ya sean solamente de correlacion o de causa-efecto.

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

En este punto de la investigacion su disefio constituye la estructura de cualquier trabajo
cientifico, que brinda direccion y sistematiza la investigacion, que ayuda a responder las
interrogantes planteadas y a desarrollar los objetivos propuestos, la informacion recolectada
durante una investigacion solo es dtil si el disefio de investigacion es solido, el seguir
cuidadosamente los procedimientos y las técnicas delineadas en la investigacion incrementara
la probabilidad de que los resultados de la investigacion sean exactos y significativos para otras
personas. A continuacién, se muestra el detalle de la poblacion, muestra de estudio y las

unidades de analisis y respuesta utilizadas.

3.3.1 POBLACION

La poblacion a investigar en este trabajo de investigacion son las empresas que estan
Registradas y afiliadas a CCICH.

Tabla.8 TABLA DE POBLACION LA DE CCICH

Tabla 9 TABLA DE POBLACION LA DE CCICH

Detalle 2024
Empresas Registradas 1,500
Empresas Afiliadas 230
TOTAL 1,270
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Tomando en cuenta que para estar afiliadas deben estar primero registradas, en el

vencimiento de su registro se deben afiliar el primer afio.

3.3.2 MUESTRA

La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacion. Podemos decir que es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que
Ilamamos poblacion. Para este estudio la muestra serd probabilistica para la investigacion
cuantitativa, segun (Hernandez Sampieri et al., 2014) es aplicada a un “Subgrupo de la poblacién

en el que todos los elementos de esta tienen la misma probabilidad de ser elegidos.” (p. 176)

Férmula para determinar el tamafio de la muestra en poblaciones finitas (menos de 500,000

elementos).

En donde:

o = nivel de confianza: 0.95

N = universo o poblacién: 1,270

p = probabilidad a favor: 0.50

q = probabilidad en contra: 0.50

e = error de estimacion (precision en los resultados): 0.05
n = Numero de elementos o Tamano de la muestra:

(0.95)(0.95)(1270)(0.5)(0.5)

n = (0XoXNXpXq)
(e X e XN-1) + (o)o)pq (0.05)(0.05)(1270-1)+(0.95)(0.95)(0.5)(0.5)
N = 84 empresas a encuestar

La férmula que se utilizo fue para poblaciones finitas, dando como resultado una

muestra de 84 empresas del municipio de Choloma

3.3.3 UNIDAD DE ANALISIS

Bernal (2010) afirma:
(...) la unidad de andlisis, —el casol objeto de estudio es comprendido como un sistema

integrado que interactlia en un contexto especifico con caracteristicas propias. El caso o unidad
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de andlisis puede ser una persona, una institucion o una empresa, un grupo, etcétera. (p.116)

La unidad de andlisis para esta investigacion se presenta en la tabla siguiente:

Tabla 9 NUMERO DE EMPRESAS REGISTRADAS Y AFILIADAS A CCICH

Vencimiento 30
Detalle 2024 de Agosto
Empresas Registradas 1,500
Empresas Afiliadas 230 125
TOTAL 1,270 355

Fuente; CCICH 2024
La tabla anterior muestra la unidad de andlisis de la que se extraerd la muestra para la

aplicacion del instrumento de recoleccion de datos, los cuales son empresas que estan afiliadas
y otras que estan por vencer sus registros y se les afilia con el mismo, son empresas que tienen
mayor relacion con cdmara de comercio de Choloma, porque reciben mas apoyo con los

programas

3.3.4 UNIDAD DE RESPUESTA

La unidad de analisis indica quiénes van a ser medidos, es decir, los participantes o casos a
quienes en Ultima instancia vamos a aplicar el instrumento de medicion. La unidad muestral (en
este tipo de muestra) se refiere al racimo por medio del cual se logra el acceso a la unidad de
andlisis. (Hernandez Sampieri et al., 2014, p.183)

Para esta investigacion la unidad de analisis es la poblacion de empresas afiliadas a CCICH

3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS UTILIZADOS

Mediante las técnicas e instrumentos se pretende obtener los datos necesarios para luego
ordenarlos y poder analizarlos, los que arrojan informacion valiosa de primera mano que ayuda

a dar respuestas a las interrogantes planteadas.

Un aspecto muy importante en el proceso de una investigacion es el que tiene relacién con

la obtencion de la informacion, pues de ello dependen la confiabilidad y validez del estudio.
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Obtener informacion confiable y vélida requiere cuidado y dedicacion. (Bernal Torres, 2010,
p.174)

3.4.1 INSTRUMENTOS

En la actualidad, en investigacion cientifica hay gran variedad de técnicas o instrumentos
para la recoleccion de informacién en el trabajo de campo de una determina investigacion. De
acuerdo con el método y el tipo de investigacion a realizar, se utilizan unas u otras técnicas.
(Bernal Torres, 2010, p.175)

El cuestionario es un conjunto de preguntas disefiadas para generar los datos necesarios,
con el proposito de alcanzar los objetivos del proyecto de investigacion. Se trata de un plan
formal para recabar informacion de la unidad de anélisis objeto de estudio y centro del problema

de investigacion (...) consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o mas variables que

van a medirse. (Bernal, 2010, p.250)

Para esta investigacion se utilizaran los siguientes instrumentos:

1. Encuestas dirigidas a las empresas afiliadas a Camara de Comercio e Industrias de
Choloma, se utiliza un cuestionario estructurado, se consideran preguntas para determinar las
necesidades y apoyos que requiere la empresa y Adicionalmente se toman en cuenta los datos
del consumidor, como ser su edad, género y rango de ingresos.

2. Técnicas de presupuesto y evaluacion de proyectos (VPN, SROI, IR). En el estudio
financiero se realizaran los célculos necesarios de los indicadores financieros para determinar

la factibilidad del proyecto

3.4.2 TECNICAS

Para esta investigacion las técnicas utilizadas fueron la encuesta y la entrevista, las que
sirvieron como medio para recolectar los datos necesarios con el propdsito de analizarlos. Bernal
(2010) al respecto: —La encuesta aun siendo una técnica que va perdiendo credibilidad por el
sesgo que pudiera producirse al momento que responda el encuestado, es muy utilizada. Se basa
en el cuestionario
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mediante preguntas para obtener la informacionl (p.194).

Las técnicas utilizadas en el presente proyecto son de tipo cualitativo y cuantitativo, estan
relacionadas con los instrumentos de medicion. Para la recoleccién de datos se utilizaran las

siguientes técnicas:

Entrevistas: se realizard de modalidad libre con expertos de la institucion CCICH que tienen
la suficiente experiencia y conocimiento de los servicios que se quieren prestar de forma

monetizada para lograr la sostenibilidad financiera.

Encuestas: Se realizard una encuesta piloto de 100 muestras con el apoyo de los distintos

departamentos y medios con los que cuenta la CCICH para contactar sus miembros afiliados.

3.4 FUENTES DE INFORMACION

La tarea de revisar la literatura de investigacion comprende la seleccion y analisis critico de
la informacidn existente sobre el tema a estudiar, estas fuentes de informacion necesarias para
llevar a cabo esta investigacion incluyen las fuentes primarias y secundarias que dan sustento a
los planteamientos aqui presentados y enriquecen los conceptos de los temas pertinentes a la
competitividad nacional e interna de la institucion en la cual se realizo el estudio, asi como su

importancia y complejidad desde un nivel global y particular del tema de investigacion.

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias de informacion estan constituidas por el propio usuario o consumidor
del producto, de manera que para obtener informacién de él es necesario entrar en contacto
directo. (Baca Urbina, 2010, p.25)

Para esta investigacion CCICH se utilizaron como fuentes primarias la entrevista directa con
expertos, los cuales brindaran la informacion necesaria para la realizacion del estudio técnico y
de todos los aspectos que se necesitan para poner en marcha este proyecto; y la encuesta dirigida
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a la poblacion la cual se utilizaré en la recoleccion de informacion para el estudio de mercado

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

—Las fuentes secundarias son todas aquellas que ofrecen informacion sobre el tema que se
va a investigar, pero que no son la fuente original de los hechos o las situaciones, sino que sélo
los referencianl (Bernal, 2010, p.192). Las principales fuentes secundarias para la elaboracion

de este estudio fueron la informacion obtenida de Camara de Comercio e Industrias de Choloma

Una fuente secundaria interpreta y analiza las fuentes primarias. Contienen informacion
organizada, elaborada, producto de analisis, extraccidn o reorganizacion que refiere a

documentos primarios originales. Se utilizaron como fuentes secundarias de informacion:

. Paginas Web, como consulta de datos

. Estudios y publicaciones relacionadas con el tema de investigacion.
. Ley de Municipalidades

. Ley de Impuesto sobre la Renta

. Ley de Impuesto sobre Ventas

. Politicas y Reglamentos de Camaras

. Ley del Consumidor

. Ley de Proteccién de la Informacién Personal

3.5 LIMITANTES DEL ESTUDIO

Hemos de enunciar a Arias, Fidias G. (1998) refiere a las limitaciones de un estudio, las
gue vienen a constituirse en factores externos al equipo de investigadores que se convierten en
obstaculos que eventualmente pudieran presentarse durante el desarrollo de un estudio de
investigacion y que por lo general escapan al control del investigador mismo. Estos aspectos
son las razones 0 motivos por la cuales durante un estudio no se puede recolectar toda la
informacidn necesaria y de utilidad para su completo desarrollo y que afectan de alguna manera
la realizacion del estudio, A continuacion, se presentan las limitaciones que se identificaron al
hacer la investigacion:
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1 Disponibilidad de los encuestados: Por ser una encuesta probabilistica dirigida, en
algunos casos fue dificil la ubicacion de estos prestatarios y la disponibilidad de
responder y mas porque el ejercicio de la misma fue en fechas finales de mes y la carga

laboral se muestra mayormente pesada.

2 Tiempo: Este factor es una limitante a considerar ya que para este tipo de estudio se requiere
mayor espacio de tiempo poder realizar un andlisis mas exhaustivo de las variables e
indicadores presentados para obtener asi, una informacion que represente més fielmente el

tema estudiado.

3 Carencia Bibliografica: Debido a que no se encontraron estudios previos sobre la
sostenibilidad Financiera de Camara de Comercio de Choloma, que sirvieran de guia y

apoyo para sustentar de una mejor manera este tema.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En este capitulo de la investigacion, sobre la Propuesta de incorporacion nuevos

servicios para la camara de comercio e industria de Choloma, 2024

, Se dan a conocer los resultados obtenidos, de los datos recopilados en el instrumento de
medicidn encuesta, la ilustracion de los mismos se realiza mediante gréficas y tablas, que a
su vez contienen los andlisis respectivos sobre los hallazgos encontrados, los que se ordenan
en relacion de las variables independientes con la dependiente, la cual es la Propuesta de
incorporacion nuevos servicios para la cdmara de comercio e industria de Choloma, 2024,
estos valores arrojados muestran en porcentajes para lograr una mejor compresion al analizar
cada resultado, de esta manera comprender en que aspectos se esta fallando en los servicios
y poder implementar nuevos y poder tomar las decisiones mas acertadas, que ayuden a
contrarrestar la problematica para lograr obtener la Sostenibilidad Financiera
implementando nuevos servicios, que atraigan unas finanzas lo mas sana posible que se

traduzca en sostenibilidad para la institucion.

4.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

Céamara de Comercio e Industrias de Choloma (CCICH) es una organizacion empresarial
hondurefa sin fines de lucro, constituida el 10 de enero de 1992. Gracias al apoyo de sus
afiliados, la preferencia de sus clientes, la guia de sus directivos, la confianza de
organizaciones nacionales e internacionales y el aporte de sus colaboradores, es hoy una
organizacién que ha alcanzado un importante crecimiento y contribuye con el desarrollo del

municipio de Choloma.

Estructura Juridica

* Constituida el 10 de enero de 1992.

* Obtuvo su Personeria Juridica el 21 de noviembre de 1994 mediante resolucion No. 205-94.
* Publicada en el Diario Oficial la Gaceta el 6 de mayo de 1995.

* Organizacion de Derecho Publico reconocida por el estado.
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Las partes interesadas del trabajo, CAmara son personas o instituciones afines a las
actividades de la gremial, en general son todos los involucrados en el proceso temporal, que

puede ser un simple proyecto, o proceso duradero, podemos mencionar:

Los asociados, son el publico preferencial de Camara. Son ellos la razén de ser de la
institucion, como el medio hacia el aumento de la competitividad empresarial. Es fundamental
que se lleven a cabo acciones de integracion, congraciamiento y promocion de negocios

dirigidas a ese publico con el objetivo de fortalecer la cultura de la cooperacion.

Especialmente en relacion al desarrollo econémico local, CAmara puede poner en marcha
una serie de proyectos vinculados, por ejemplo, a la formacion y cualificacién profesional, a la
planificacién urbana, al medio ambiente, a la seguridad ciudadana, el deporte, la culturay el
entretenimiento. Las incubadoras de empresas y agencias de desarrollo suelen mantener lazos

estrechos con la comunidad.

La Comunidad, CCICH tiene una natural vocacion para atender necesidades de la
comunidad, entre ellos, se puede referir: capacitacion y calificacion profesional, convenios,

consulta e informacion.

Socios institucionales, refiere a las instituciones afines con quienes Camara desarrolla
proyectos conjuntos o interactlia en su dia a dia: instituciones homologas de representacion de
empresas, instituciones financieras, organizaciones no gubernamentales, fundaciones,
cooperativas, cooperacion internacional, entre otros organismos publicos, autoridades locales,

instituciones educativas organizadas y las instituciones de la sociedad civil.

Las empresas, es muy natural que una Camara, aunque sea representativa en su
jurisdiccion, no logre afiliar a todas las empresas del municipio. A las empresas que aun no se
han afiliado formalmente en la Camara, se debe dirigir acciones de prospeccién de afiliacion y

promover la venta del portfolio de servicios de Camara.
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4.2 PROPIEDAD INTELECTUAL.

Cémara de Comercio e Industria de Choloma es el nombre legal y comercial registrado en

el Instituto de la Propiedad y con su representacion con el logo siguiente:

Figura 21 LOGO Y MARCA DE CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE CHOLOMA

4.3. ESTUDIO DE MERCADO
Es la determinacion y cuantificacion de la demanda y la oferta, el andlisis de los precios y

el estudio de la comercializacion. (Baca Urbina, 2010, p.7)

El estudio de mercado se llevo a cabo con la finalidad de recopilar informacion
importante para analizar las necesidades del mercado, la aceptacion hacia los servicios que
estd ofreciendo Camara de Comercio e Industrias de Choloma, la frecuencia con la que se
requiere, y el precio que el mercado meta considera justo para el servicio que desea recibir
para su empresa. También se analiza la competencia y las preferencias del mercado. Para
realizar dicho estudio, se aplicé la encuesta (ver Anexo 2) a comerciantes y empresas que
tienen relacién con la camara, la cual se validé aplicando 44 encuestas en una prueba piloto y
seguido con 85 encuestas que formaban la muestra, con el programa SPSS, evaluando la
escala de Likert y con un andlisis de fiabilidad (ver Anexo 1).

4.3.1. ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y LA INDUSTRIA

Al realizar un analisis de la competencia y la industria de la Camara de Comercio e
Industria de Choloma, es fundamental entender el contexto local y regional del entorno
empresarial. Este andlisis permitira identificar oportunidades y amenazas en el mercado y

ajustar las estrategias de CCICH.
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4.3.1.1. COMPETENCIA DE LOS VENDEDORES RIVALES

La competencia directa de la Camara de Comercio e Industria de Choloma debe
enfocarse en entender quiénes son los principales competidores, qué servicios ofrecen, y como
la Camara puede diferenciarse y mejorar su propuesta de valor. Esto ayudara a disefiar
estrategias efectivas para atraer y retener miembros, y para fortalecer su posicion en el

mercado regional; por lo que se presentan a continuacion un analisis de estas competencias:

4.3.1.1.1. OTRAS CAMARAS DE COMERCIO

Analizar las actividades y servicios ofrecidos por otras cAmaras de comercio en
Honduras, especialmente en regiones cercanas como San Pedro Sula, La Lima, Puerto Cortes
y Omoa. Comparar sus servicios, programas de apoyo a empresas y eventos. Esto ayudara a

identificar areas en las que la Camara de Comercio de Choloma puede diferenciarse o mejorar.

e Céamara de Comercio e Industria de Cortés (CCIC): Como una de las cAmaras mas
grandes y relevantes en la region, la CCIC tiene una fuerte presencia y ofrece una

amplia gama de servicios a las empresas en el area metropolitana y més alla.

e Céamaras de Comercio de Otras Ciudades: Camaras en otras ciudades importantes de
Honduras, como Omoa, Puerto Cortes y La Lima, también podrian ser competencia,

especialmente si tienen influencia en sectores similares.

4.3.1.1.2. ASOCIACIONES EMPRESARIALES

e Asociaciones Industriales y Comerciales: Estas organizaciones a menudo representan
intereses sectoriales especificos y pueden ofrecer servicios especializados que atraen a

las empresas en Choloma.

4.3.1.2. COMPETENCIA DE NUEVOS PARTICIPANTES
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e Instituciones que Promueven el Desarrollo Econémico: Entidades que brindan apoyo
financiero, asesoria empresarial y servicios de capacitacion pueden ser competencia

directa en téerminos de los servicios que ofrecen.

e Asociaciones Empresariales: Examina asociaciones empresariales locales que puedan
ofrecer servicios similares, como asociaciones de empresarios 0 gremios sectoriales en

Choloma y Cortés. Determina si hay solapamientos o nichos no cubiertos.

4.3.1.3. COMPETENCIA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

La competencia indirecta de la Cdmara de Comercio e Industria de Choloma, son
entidades que, aunque no compiten directamente en el mismo campo de servicios, pero que

pueden afectar la relevancia y efectividad de la CCICH.

4.3.1.3.1. CONSULTORIAS Y FIRMAS DE SERVICIOS

e Las empresas de consultoria, asesoria legal y financiera, y servicios profesionales
también pueden ser competidores indirectos si ofrecen servicios que la Camara de

Comercio planea proporcionar.

e Plataformas Digitales: Considera las plataformas en linea que ofrecen servicios de
apoyo a negocios, como formacion, networking, y asesoramiento. Estas plataformas
pueden ser una competencia creciente, especialmente si proporcionan servicios a un

costo reducido o de manera mas accesible.
4.3.1.5. EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder de negociacion con los proveedores es alto, esto debido a que en el rubro de
telecomunicaciones se pueden realizar alianzas estratégicas o canje de servicios entre

empresas, y asi mejorar las condiciones de compra.

4.3.1.6. EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
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El poder de negociacion de los clientes de Camara de Comercio de Choloma es un factor
crucial que influye en la forma en que la Camara ofrece sus servicios y establece sus politicas.
Al comprender los factores que afectan este poder y aplicar estrategias para gestionar y
mejorar la relacion con los miembros, la Camara puede fortalecer su posicion y asegurar una

mayor satisfaccion y lealtad entre sus clientes.
Listado de Competencia de CCICH:

1.Asociacion de Empresarios de Choloma (ASECH): ASECH es una organizacion que
agrupa a empresarios locales con el objetivo de promover el desarrollo econémico y
empresarial en Choloma. La asociacion suele ofrecer servicios de networking, capacitacion y

apoyo a los negocios locales.

2. Camara de Comercio e Industria de Cortés (CCIC): Aunque su sede principal esta en San
Pedro Sula, la CCIC tiene una influencia significativa en toda la regién de Cortés, incluyendo
Choloma. Ofrece una variedad de servicios, como asesoria empresarial, eventos de networking

y programas de capacitacion.

3. Asociacion de Microempresarios de Cortés (AMICOR): Es una organizacion que apoya
a las microempresas y emprendedores en Cortés, incluida la zona de Choloma. Proporciona
asistencia técnica, capacitacion y acceso a redes de contacto.

4 Gremios y Asociaciones Sectoriales

e Asociacion de Industriales de Cortés (AIC): Representa a empresas del sector
industrial en Cortés y puede tener miembros en Choloma.

e Asociacion de Comerciantes de Cortés (ACOR): Agrupa a comerciantes y
empresarios del sector retail y puede estar activa en la region de Choloma.

5 Club de Empresarios de Choloma: Un club local que puede ofrecer oportunidades de
networking y colaboracion entre empresarios de Choloma. Su enfoque suele estar en la

creacion de relaciones de negocio y el intercambio de experiencias.

6 Red de Emprendedores de Choloma: Esta red puede estar orientada a apoyar a nuevos
emprendedores en la region, ofreciendo eventos, talleres y oportunidades de mentoria.
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Figura 22 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

4.4.2. PERFIL DEL CONSUMIDOR
A continuacion, se presentan los resultados de las encuestas donde se definid y especificd

sobre el perfil del consumidor para el uso de los distintos servicios que ofrece CCICH. Los
resultados obtenidos durante el estudio son en base a una poblacion de 1270 empresas

registradas en la misma, y de las cuales se extrajo una muestra de 84 empresas a encuestar

Sector de Actividad de la Empresa

0% —

R
&
<</(\

ENTREVISTADOS PORCENTAJE

Figura 23 SECTOR DE ACTIVIDAD DE EMPRESAS ENCUESTADAS

En la figura 26 muestra que el mayor sector de actividad encuestado muestra ser la Industria
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donde 24 de 84 entrevistados pertenecen a este, el segundo es de alimentos donde son 21 de 84
entrevistados, el tercero y cuarto es salud con 6 de 84 entrevistados y el resto con menores
cantidades se encuentra turismo y construccion con 5, turismo con 3 y educacion, quimica con

1 de 85 entrevistados

Numero de Empleados
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empleados

Series] —emmmSeries?

Figura 24 NUMERO DE EMPLEADOS DE LAS EMPRESAS
figura N. 27 muestra que la mayor parte de empresas tienen de 1 a 10 empleados en 59 de 84
empresas encuestadas, y 17 de 84 cuentan con un rango de 51 a 250 empleados y 8 de 84

dicen tener un rango de 11 a 50 empleados

¢éCuadl es la relacion con CCICH?

- 29%

Beneficiado de Miembro afiliado Miembro asociado Proveedor de Consultor
Proyecto servicios

ENTREVISTADOS PORCENTAIJE

Figura 25 RELACION ENTRE LAS EMPRESAS Y CCICH
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La Figura N. 28 muestra que la relacion que la mayor parte de las empresas encuestadas
muestra que son, empresas beneficiadas con proyectos, lo muestran 48 de 84, 27 de 84 son
miembros afiliados, 6 de 84 son miembros asociados, 2 son consultores y 1 es proveedor de

servicios para CCICH

Tiempo de Relaciéon con CCICH

296 2%

Menos de 1 afio De 1 a 3 afios De 4 a 6 afios De 6 a 10afios Mas de 10 afios

ENTREVISTADOS PORCENTAIJE

Figura 26 TIEMPO DE RELACION DE LAS EMPRESAS CON CCICH

La figura N. 29 muestra que las empresas en su mayoria presentan tener una relacion de
menos de 1 afio; 30 de 84 tienen relacion del a 3 afios; 14 de 84 tienen una relacion de 4 a 6

afios y el resto que son 2 de 84 tienen una relacion de 6 a 10 afios y mas adelante.

Cada cuanto recibe servicios de CCICH
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Figura 27 CADA CUANTO RECIBE SERVICIOS DE CCICH

101



La Figura 30 muestra que la mayor cantidad de empresas encuestadas muestran que
ocasionalmente reciben servicios de CCICH siendo 38 de 84 entrevistados; 23 de 85
respondieron que mensualmente, 12 de 84 semanalmente; 10 de 84 reciben los servicios, y 1

de &4 lo hacen anualmente.

Ventas Promedio Mensuales
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1.00a 10,000.00a  50,000.00a 100.000.00a 1,000,000.00a 20,000,000.00 50,000,000.00

10,000.00 50,000.00  100,000.00 1,000,000.00 20,000,000.00 a en adelante
50,000,000.00

ENTREVISTADOS PORCENTAIE

Figura 28 VENTAS PROMEDIO MENSUALES
La figura N.31 muestra que las empresas en su mayoria venden un promedio mensuak de
L1.00 aL 10,000.00 donde 26 de 84 encuestadas lo respondieron, 22 de 84 tienen ventas de L
10Mil a 50Mil; 7 de 84 venden de L 50Mil a 100Mil; 10 de 84 venden de L 100Mil a 1Millon
; 4 de 84 venden de L1Millon a 20Millones; 12 de 84 venden de 20Millones a 50Millones y 3

de 84 venden de 50 millones en adelante

Percepcion sobre la Competencia de CCICH
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Competencia

ENTREVISTADOS PORCENTAIJE

Figura 29 PERCEPCION SOBRE LA COMPETENCIA DE CCICH
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La figura N. 32 muestra que la percepcion sobre la competencia de CCICH muestra que
es Alta donde las empresas entrevistadas en un 60% con un total de 50 de 84 de ellos lo
denotan, y 18 de 84 entrevistados dicen ser moderada, y 14 de 84 entrevistados dicen no estar

seguros y el resto muestra que la competencia es baja.

4.5.3. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Acontinuacion se presentan los datos recabados de las encuestas y con las mismas poder
detectar la tendencia positiva o0 negactiva por parte de los consumidores hacia la aceptacion o

no de los nuevos servicios que ofrece la Camara de Comercio e Industria de Choloma,

I Dcfinitivamente Si [ Probablemente Si Indiferente [ Probablemente No [l Definitivamente No
60

Influyen la calidad del ~ Influye el preciode los  Influye la accesibilidad de  Influye la relevanciapara  Influye [a publicad y
contenido senvicios CCICH Su empresa promocin

Figura 30 CARACTERISTICAS QUE INFLUYEN EN LA PREFERENCIA POR LOS
SERVICIOS DE CCICH.

Las caracteristicas que influyen en la preferencia de los consumidores de los servicios de
CCICH son; La Calidad del contenido donde 62 de 84 lo afirman. la segunda caracteristica
que influye es la Accesibilidad de CCICH donde, la tercera caracteristica es la Relevancia para
la empresa, la cuarta caracteristica es la Publicidad y promocion, donde 41 y 28 de 84 afirman.
la quinta caracteristica es el Precio y que es un factor determinante ver que este no es
influyente para su preferencia

103



Caracteristicas que deberia mejorar de sus
servicios CCICH

5%

Ampliacion en la Publicidad y Calidad Accesibilidad y
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ENTREVISTADOS *PORCENTAIE

Figura 31 CARACTERISTICAS QUE DEBERIA MEJORAR DE SUS SERVICIOS CCICH
PARA SUPERAR LA COMPETENCIA.

La Publicidad y Promocién es una caracteristica que se debe mejorar mayormente segiin

las empresas; donde 43 de 84 y seguidamente la Ampliacion de la oferta de los servicios donde

30 de 84, la tercera es la Calidad con 6 de 84, la Accesibilidad y Precio 4 y 1 de 84

¢Coémo calificaria la demanda de los nuevos servicios propuestos por la CCICH?

60 M Muyata [ Alta Moderada [l Baja I Muy baja
40
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0 || .
Servicio de Ruta de Formalizacion Servicio de Capacitacion Empresarial Servicio de Acceso a Financiamiento
Empresarial Empresarial

Figura 32 CALIFIACION DE LA DEMANDA DE LOS NUEVOS SERVICIOS

La Demanda de los Servicios de Capacitacion Empresarial es Muy alta donde; 54 de 84

lo confirman. De los Servicio de Ruta de Formalizacion Empresarial es Muy alta donde; 54 de
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84 lo confirman, y La Demanda de los Servicio de Acceso a Financiamiento Empresarial es
Muy alta donde; 53 de 84 lo confirman, y se concluye que la demanda de los tres servicios es

completamente alta.

¢Cuél es el nivel de importancia o necesidad de su empresa el uso de los siguientes

servicios empresarial?

0 B Vuyata M Ata O Moderadz [N Baja I Muybaja

40
il
Senicio de Capacitacion Empresanal  Servicio que facilite [a formalizacion ~ Servicio de Gestion de créditos que
para Su empresa empresarial (tramites legeles, registros,  optimice la gestion (Negociaciones de
permisos, etc.) deudas, crédito de inversion)
Figura 33 NIVEL DE IMPORTANCIA O NECESIDAD DEL USO DE LOS NUEVOS
SERVICIOS

Importancia o Necesidad de los Servicios de Capacitacion Empresarial es Muy alta donde; 53
de 84 lo confirman. La Importancia o Necesidad de los Servicio de Ruta de Formalizacién
Empresarial es Muy alta donde; 56 de 84 lo confirman. La Importancia o Necesidad de los
Servicio de Acceso a Financiamiento Empresarial es Muy alta donde; 62 de 84 lo confirman.
Por lo que se puede concluir que los tres servicios son sumamente importantes para las

empresas tomadas como muestra

¢Le gustaria adquirir alguno de los nuevos Servicios Empresariales que la Camara de
Comercio e Industria de Choloma esta ofreciendo?
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I Definitivamente Si [l Probablemente Si Indiferente [l Probablemente No [l Definitivamente No
60

Ruta de Formalizacion Empresarial Capacitacion Empresarial Acceso a Financiamiento Empresarial

Figura 34 LE INTERESA ADQUIRIR LOS NUEVOS SERVICIOS OFRECIDOS POR
CCICH

La figura 40 muestra que le Interesa adquirir los Servicios de Capacitacion Empresarial y
el Servicio de Gestion de Créditos son un Definitivamente Si, donde 64 de 84 entrevistados lo
confirman y en un 43 de 84 entrevistados muestran su interés por el Servicio de Formalizacion

Empresarial, por lo que se concluye que existe un gran interés por los tres servicios,

Férmula de probabilidad de la intencion de compra.

P=C

X + X
definitivamente definitivamente probablemente probablemente

En la ecuacion se detalla como se calcula la probabilidad de intencién de compra de un
producto o servicio. Detallamos que representa cada variable a continuacion:

* P = probabilidad que el producto o servicio sea comprado.
* F definitivamente = es la fraccion de los encuestados que definitivamente si compraran.

* F probablemente = es la fraccion de los encuestados que indican que probablemente
comprarian.
* C definitivamente y C probablemente = son constantes de calibracion de 0.4y 0.2,
respectivamente.
Por lo tanto, procedemos a aplicar la férmula con los resultados obtenidos de la figura 40:
P =(0.4) (0.54) + (0.2) (0.26)
P =0.268 0 26.8%. Clientes Potenciales Reales del Servicio de Ruta de Formalizacion
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Empresarial

P =(0.4) (0.76) + (0.2) (0.17)

P =0.338 0 33.8%. Clientes Potenciales Reales del Servicio de Capacitacion Empresarial

P =(0.4) (0.76) + (0.2) (0.17)

P =0.338 0 33.8%. Clientes Potenciales Reales del Servicio de Gestion de Créditos

Empresarial
Desarrollo Personal Cumplimiento legal y Seguridad y Salud Laboral Finanzas y Etica y Responsabilidad
Normativas Presupuestacién Social
Il Definitivamente Si [l Probablemente Si Indiferente [l Probablemente No [l Definitivamente No
60
40
20
0 — —
Desarrollo de Liderazgo Habilidades Técnicas Comunicacion Efectiva Atencion al Cliente Ventas y Marketing Gestion de Proye

Figura 35 AREAS DE CAPACITACION RELEVANTES PARA LA EMPRESA

Las areas que consideran relevantes para su empresa con un definitivamente Si, son: Finanzas y
Presupuestos con 67 de 84 de aceptacion definitiva. Ventas y Marketing con 64 de 84. Gestion de
Proyectos con 57 de 84. Atencion al Cliente 58 de 84, Cumplimiento Legal y Normativas con 54 de 84.
Etica y Responsabilidad Social con 54 de 84. Comunicacion Efectiva con 54 de 84. Seguridad y Salud
Laboral con 53 de 84. Desarrollo de Liderazgo con 49 de 84
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Cada cudanto tiempo enviaria a capacitar sus
empleados

TiTULO DEL EJE

TN

Mensualmente  Trimestralmente Anualmente De manera Semanalmente
ocasional

ENTREVISTADOS PORCENTAJE

Figura 36 CADA CUANTO TIEMPO ENVIARIA A CAPACITAR SUS EMPLEADO
La figura 39 muestra el tiempo que mandaria a capacitar sus empleados seria mayormente
trimestralmente con 32 de 84 encuestados, Mensualmente con 27 de 84, y Anual y

Ocasionalmente con 12 de 84

éCuantos empleados estaria dispuesto a mandar a
capacitarse mensualmente?

2%
0%

De 1 empleado, De 1 a 5 empleados De 5 a 15 empleados De 15 a 30 empleados De 30 empleadosen
adelante

ENTREVISTADOS PORCENTAIJE

Figura 37 NUMERO DE EMPLEADOS QUE ENVIARIA A CAPACITAR
MENSUALMENTE

La figura 40 muestra que en su mayoria las empresas estan disponibles a enviar a
capacitar mensualmente 1 de sus empleados y que en segundo lugar de 1 a 5 empleados
mensualmente
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I Dc 1.00210,000.00 [ De 20,000.00 2 30,000.00 De 40,000.00250,000.00 | De 60,000.00 2 70,000.00 12p
60

40
| II II
0

De 1 empleado De 12§ empleados De 5 a 15 empleados De 15 a 30 empleados De 30 empleados en
adelante

Figura 38 CANTIDAD A PAGAR POR CAPACITACION PARA EMPLEADOS

Por capacitar 1 empleado estan dispuesto a pagar de L 1.00 a 10,000.00 lo afirman 68 de84
encuestados de 1 a 5 empleados estan dispuestos a pagar de L20mil a 30mil lo afirman 63
de84 encuestados, de 5 a 15 empleados de L 40mil a 50mil, lo afirman 38 de 84 encuestados
de 15 a 30 empleados lo afirman 38 de84 encuestados, de L 60mil a 70mil y de 30 empleado
en delante lo afirman 68 de84 encuestados de L 80mil a 100 mil lo afirman 38 de 84
encuestados

Cantidad a Pagar por Servicio de Ruta de
Formalizacion

oca 4%

De 1.00 a 1,000.00 De 2,000.00 a De 4,000.00 a De 6,000.00 a De 10,000.00 a
3,000.00 5,000.00 10,000.00 20,000.00

ENTREVISTADOS . PORCENTAIE

Figura 39 CANTIDAD A PAGAR POR SERVICIO DE RUTA DE FORMALIZACION
EMPRESARIAL

La figura 42 muestra que en su mayoria las empresas estan dispuestas a pagar L 1,000.00 por
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servicio de Formolizacion Empresarial y que solamente un 15% de estas estaria a pagar un
precio de L. 2,000.00 a 3,000.00 y otro 14% de L 10,000.00 a 20,000.00 por este servicio.

¢Qué tipo de apoyo financiero considera mas Util para su empresa?

B Deiniivemente S (MM Probablemente S 0 Indferente [ Probeblementz Ko [ Defmitvamente No

40

Préstamos Bancarios  Consolidecion de Deudas  Crécltos Empresariales Préstemos para Lineas ce Crédito Préstamos para Préstamos Hiotecarios  Negociacion de Deudas
Construccidn Automdiiles (equipo de
Reparo)

Figura 40TIPO DE APOYO FINANCIERO QUE NECESITA LAS EMPRESAS

La figura 43 muestra que las empresas requieren mayormente Crédito Empresarial donde lo
confirman 46 de 84, seguido de Linea de Créditos, Préstamos Bancarios, Consolidacion de
deudas, Lineas de Crédito 38 de 84, Prestamos para Construccion y con un margen similar los
Préstamos para Equipo de Acarreo donde 27 de 84, Negociaciones de Deudas 26 de 84 y

Préstamos Hipotecarios 16 de 84 encuestados

¢Qué cantidad estaria dispuesto a pagar por un servicio de Gestion de créditos?

60 I De L 1.00a5,000.00 [ Del 5,000.00 a15,000.00 [ De L 15,000.00 a 30,000.00

40
20
. []
Por monto de L 1.00 a Por monto de L 100,001.00 Por monto de L 500,001.00 Por mo
100,000.00 a 500,000.00 a 1,000,000.00 1,000,C
5,000,
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30,000.00 Il De L 30,000.00 a 50,0000.00 Il De L 50,000.00 a 70,000.00

Por monto de L Por monto de L Por monto de L
1,000,001.00 a 5,000,001.00 a 10,000,001.00 en adelante
5,000,000.00 10,000,000.00

Figura 41 DISPONIBILIDAD A PAGAR POR SERVICIO DE GESTION FINANCIERA
EMPRESARIAL

La grafica muestra el valor que las empresas desean pagar por montos de créditos gestionados,
donde: Por el monto de: L 1.00 a 100mil estan dispuestos a pagar de L 1.00 a Smil Por monto
de 100mi a 500mil estan dispuestos a pagar de L 5 mil a 15mil, por monto de 500mil a
Imillon estan dispuestos a pagar de L 15mil a 30mil, por el monto de 1millén a Smillones
estan dispuestos a pagar de L 30mil a 50mil, por monto de Smillones a 10millones estan
dispuestos a pagar de L50mil a 70mil y por el monto de 10millones en adelante estan
dispuestos a pagar de L 80mil a 100mil.

¢Por qué medio gustaria se recibieran Servicios Empresariales para su empresa?

I Correo electronico M Liamada telefonica Reuniones presenciales [l Video conferencia 12 p
30
20
10
0
Servicio de Ruta de Formalizacion Servicio de Capacitacion Empresarial Servicio de Acceso a Financiamiento
Empresarial Empresarial

Figura 42 MEDIOS POR DONDE LES GUSTARIA RECIBIR LOS SERVICIOS

EMPRESARIALES
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En la figura 45 muestra la preferencia de las 84 empresas por recibir cada uno de los servicios
que ofrece la CCICH y existe en ellos una coincidencia; para los tres servicios esta

mayormente la eleccion del correo electronico y reuniones presenciales.

Medios por los que prefieren recibir informacion

30
20
10

Correo electromiamada telefonica Redes sociales TV Radio Periddico

ENTREVISTADOS PORCENTAJE

Figura 43 MEDIOS POR DONDE LES GUSTARIA RECIBIR INFORMACION DE LOS
SERVICIOS EMPRESARIALES

La figura 46 muestra los medios por donde las empresas desean recibir la informacion sobre
los servicios empresariales que estd ofreciendo CCICH, en donde la mayoria que son 59 de 84
prefieren sea por correo electronico, seguido donde 13 de 84 prefieren sea de llamada

telefonica y por ultimo12 de 84 prefieren sea por las redes sociales.
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Impacto por la implementacion de Nuevos
servicios en la Sostenibilidad Financiera

6%
- s e . 9% — 0%

Muy alta Moderada Baja Muy baja

ENTREVISTADOS =PORCENTAIJE

Figura 44 MEDICION DEL IMPACTO POR LA IMPLEMENTACION DE NUEVOS
SERVICIOS EN LA SOSTENIBILIDAD FINANCIERA DE CCICH

El impacto que la implementacion de los nuevos servicios en la sostenibilidad financiera
de CCICH es Muy alta, donde el 76% que son 65 de 84 encuestados lo afirman y 13 de 84

dicen sera alto y solamente 2 de 84 piensan que serd bajo

4.5.3.1. DEMANDA

Para determinar la demanda se ha tomado la base de empresas registradas y afiliadas a la
Camara de Comercio de Industria de Choloma, que son un total de 1,270 empresas de las
cuales se tomo como muestra 84 de las mismas y se tomaron de las areas de Empresas
Beneficiadas del Proyecto, Proveedores y Consultores que pertecen a estos registros y tienen

una relacion continua con CCICH
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CUANTIFICACION DE LA DEMANDA DE COMPRADORES POTENCIALES.
Tabla 10 CUANTIFICACION DE LA DEMANDA DE COMPRADORES POTENCIALES

Servicio de Ruta de Formalizacion Empresarial

Detalles Fuente Total
Poblacion Meta CCICH 1,270
Intencion de Compra ULRICH 26.8%
Participacion del Mercado PORTER 40%
Demanda Total 136
Servicio de Capacitaciones Empresariales

Detalles Fuente Total
Poblacion Meta CCICH 1,270
Intencion de Compra ULRICH 33.8%
Participacion del Mercado PORTER 40%
Demanda Total 172
Servicio de Gestion de Créditos Empresariales.

Detalles Fuente Total
Poblacion Meta CCICH 1,270
Intencion de Compra ULRICH 33.8%
Participacion del Mercado PORTER 40%
Demanda Total 172

Estas tablas detallan la cuantificacion de la demanda de compradore potenciales, que
resulté por servicios 136 empresas para el Servicio de Formalizacion Empresarial, 172

empresas para los Servicios de Capacitacion Empresarial y Servicio de Gestion de Créditos

que sirve par calcular la estimacion de la Demanda Potencial.
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Tabla 11 CUANTIFICACION DE LA DEMANDA DE COMPRADORES POTENCIALES

ESTIMACION DE LA DEMANDA POTENCIALES

Servicio de Ruta de Formalizacion Empresarial

Porcentaje de Cantidad de Cantidad de
Frecuencia de Compra Poblacion Compradores | Compra Anual
Anual 100% 136 136
TOTAL 136 136
Servicio de Gestion de Créditos Empresariales.
Porcentaje de Cantidad de Cantidad de
Frecuencia de Compra Poblacion Compradores | Compra Anual
Anual 100% 172 172
TOTAL 172 172
Servicio de Capacitaciones Empresariales
Porcentaje de Cantidad de Cantidad de
Frecuencia de Compra Poblacion Compradores | Compra Anual
Mensual 31.8% 55 656
Trimestral 37.6% 65 259
Ocasionalmente 30.6% 53 53
TOTAL 100% 172 968

Servicio de Ruta de Formalizacion Empresarial

Servicio de Gestion de Creditos Empresariales.

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad

Cantidad de Atencion Atencion Cantidad de Atencion Atencion

Compra Anual Mensual Semanal Compra Anual Mensual Semanal
172 14 4 172 4

Servicio de Ruta de Formalizacion Empresarial

Cantidad Cantidad

Cantidad de Atencion Atencion

Compra Anual Mensual Semanal
136 11 3

La tablall muestra a detalle la estimacion de la demanda potencial tomada de la

informacion recopilada en las encuestas, pudiendose observar a detalle los tres servicios que

esta ofreciendo la CCICH.




Tabla 12 ESTIMACION DE PEDIDOS SEGUN DEMANDA POTENCIAL

Servicio de Ruta de Formalizacion Empresariales

Detalle Primer Afio
N. Pedidos Anuales 136
Precio por Senvicio [2,000.00
Total Venta Anual L272,000.00
Servicio de Capacitaciones Empresariales
Detalle Primer Afio
N. Pedidos Anuales 484
Precio por Senicio L 10,000.00
Total Venta Anual L 4,840,000.00

Tabla 13 GESTION FINANCIERA COBRO CCICH

Servicio de Gestion Financiera Empresariales

Servicio Precio por

Detalle de Rango de Cobro por Servicio Ponderado | Unidades | Servicio | Total Ventas
Negociacion de Prestamos 1.00-100,000.00 25% 43 210000 9030000
Negociacion de Prestamos 100,001.00 - 500,000.00 45% I 3,100.00 [ 239940.00
Negociacion de Prestamos §00,001.00 - 1,000,000.00 20% 34 510000 17544000
Negociacion de Prestamos 1,000,001.00 - 5,000,000.00 6% 10 1060000 109,392.00
Negociacidn de Prestamos §,000,001.00 - 10,000,000.00 3% 5 2060000 106296.00
Negociacion de Prestamos 10,000,001.00 en adelante 1% 2 3060000 95263200
TOTAL 100% 172 774,000.00

La tabla muestra detalles de las ventas anuales por servicios que ofrece la CCICH
partiendo de la demanda potencial y calculandose de los datos recolectados de la encuesta y en
particular el caso del Servicio de Gestion de Créditos que maneja un rango de cobros disefiado
por la institucion, cabe mencionar que los precios de los servicios no pueden ser igual 0 mayor
que la competencia, debido a que Las Camaras se rigen por leyes y normas que la hacen

funcionar como una ONGs.
4.5.4. ESTIMACION DE TENDENCIAS DE MERCADO

Las estadisticas econdmicas de Honduras proyectan un crecimiento en la economia, que
traera con ende una mayor demanda a los servicios que CCICH esta ofreciendo.

Para 2025 se estima un crecimiento del 2,7% (dos décimas mas que lo proyectado en enero) y
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para 2026 del 2,6%. Honduras cerrd primer trimestre de 2024 con inflacion acumulada de
1,41% (bancomundia.org)

45.5. ESTRATEGIAS DE MERCADO

La Cémara de Comercio e Industria de Choloma busca ofrecer servicios que le aporten a
sus sostenibilidad financiera; servicios que van enfocado en sus objetivos propios como
institucion, teniendo la CCICH una orientacion a fortalecer la economia local, fomentar la
colaboracion y atraer inversiones a la comunidad de Choloma, es una institucion muy
importante para el desarrollo del sector empresarial, ofreciendo apoyo y representatividad; sus
servicios vendran a aportar ese brazo de apoyo a las empresas. A pesar de los desafios, hay

oportunidades significativas, especialmente en el &mbito del emprendimiento.

4.5.5.1. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado de esta investigacion se tomd del registro de las empresas
afiliadas y registradas en Camara de Comercio de Choloma, con las que se tiene una relacién
directa o indirecta con la misma, ya sea por sus programas u oficios legales que deben realizar

con ella las empresas del sector de Choloma.

4.5.5.2. DETERMINACION DEL MERCADO META

Este mercado meta esta determinado por el grupo de empresas de la poblacion que esten
interesados en obtener los servicios monetizados que Camara de Comercio de Industria de

Choloma esta ofreciendo.

4.5.5.3. POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

El posicionamiento de la Camara de Comercio e Industria de Choloma es crucial para el
desarrollo de sus actividades y objetivos como institucion empresarial local, y su éxito
depende de la adaptacion a las necesidades del mercado y la capacidad de innovar en sus
servicios. Estos que necesitan y merecen ser atendidos para el buen equilibrio y
funcionamiento de las empresas en el municipio de Choloma.
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4.5.6. MEZCLA DE MARKETING.

El disefio de una mezcla de marketing efectiva para la oferta de nuevos servicios puede
estructurarse en torno a las 4 P's: Producto, Precio, Plaza y Promocion. Implementar esta
mezcla de marketing permitira a la Camara de Comercio de Choloma atraer a nuevos

miembros y potenciar el desarrollo empresarial en la region.

4.5.6.1. PRODUCTO

CCICH pone a disposicion tres servicios que vienen apoyar a la empresa de todos los
sectores y tamafios que aporten la sostenibilidad que la empresa requiera. Los servicios se
implementaran a todas las empresas formales e informales del municipio de Choloma, estos
son:

Servicio de ruta de formalizacion: asesorar y guiar a los empresarios y emprendedores en
el proceso de formalizacién. Soporte continuo en la implementacion de buenas practicas
empresariales, optimizacién de procesos y adopcion de tecnologias que mejoren la
competitividad del negocio.

Servicio de capacitacion: servicio de capacitaciones disefiado para fortalecer las
competencias y habilidades de empresarios, emprendedores y empleados en la region.  Este
servicio busca impulsar el crecimiento econémico y la competitividad de las empresas a través

de la formacion continua y el desarrollo profesional.

Servicio de acceso a financiamiento: servicio de intermediacion financiera disefiado
especificamente para apoyar a emprendedores y pequefias y medianas empresas (PYMES) en
su desarrollo y crecimiento. Este servicio facilita el acceso a diversas fuentes de
financiamiento, proporcionando orientacion y asistencia técnica para la obtencion de fondos

necesarios para impulsar sus negocios

4.5.6.2. PRECIO
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El precio de los servicios que ofrece la CCICH. Es importante destacar que es un precio
fijo por el primer afio y dependiendo del crecimiento econdmico situacional del pais se
proyectara el crecimiento correspondido para determinar nuevos precios en 10s nuevos

servicios. Detalle en Anexos 3 sobre la tabla de precios del servicio de gestion de créditos.

Tabla 14 PRECIOS DE LOS SERVICIOS

SERVICIO PRECIO
Servicio de Ruta de Formalizacion Empresarial 2,000.00
Servicio de Capacitacion Empresarial 10,000.00

-

-

2,100.00
3,100.00
5,100.00
10,600.00
20,600.00
30,600.00

Servicio de Gestion de Créditos Empresariales.

rr- - - - -

4.5.6.3. PLAZA

La plaza en la mezcla de marketing y para esta investigacion la Camara de Comercio de
Choloma, se refiere a los canales a traves de los cuales se ofreceran los nuevos servicios, los
servicios a ofrecer ser implementaran tanto presencial como a distancia, haciendo uso de la
tecnologia y medios que faciliten la cobertura y presencia de la CCICH en las empresas que

requieran los servicios.

4.5.6.4. PROMOCION

Esta se realizara atravez de todos los medios digitales y presenciales; pero se hara enfasis en
usar los medios que las empresas en esta investigacion han mostrado es su deseo, sea el medio

de contacto por donde quieren recibir informacion de los servicios ofrecidos.

4.6. ESTUDIO TECNICO
A continuacion, se analizara el estudio técnico el cual verifica la posibilidad técnico-

operativa del proyecto y asi mismo determina la localizacion, el tamafio de la empresa fisica e
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internamente (organizacion humana), los diferentes tipos de insumos necesarios para operar y

el apartado legal.

4.6.1. LOCALIZACION

La localizacién de las oficinas de Camara de Comercio de Choloma, se encuentran en un

punto estratégico, donde la accesibilidad y seguridad de las personas de todas las zonas del

municipio de Choloma sea garantizada, se encuentra frente a la carretera que conecta a Puerto

Cortés y San Pedro Sula, con el acceso de varias rutas de transporte y en un espacio libre-

privado: Mall Las Américas de Choloma.

4.6.1.1. MACROLOCALIZACION.

Puerto Santo
9 Tomas de
Castilla
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AT T AY
(CA114)

Mall Las Américas, 21112 Choloma, Cortés
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Industrias de Choloma
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9 Villanueva

~¢ El Progreso
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Figura 45 MACROLOCALIZACION DE CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE

CHOLOMA

Fuente (Mapa Choloma, Cortes, 2024)

En la figura 48 se ilustra, en un mapa de Google Maps, la localizacion de la Ciudad de

Choloma, donde estan ubicadas las instalaciones de CCICH y se llevan a cabo los nuevos

Servicios.
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4.6.1.1. MACROLOCALIZACION.
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Figura 46 MICROLOCALIZACION MALL LAS AMERICAS, CHOLOMA.

Fuente (Localizacién Mall Las Américas de Choloma, 2024)

4.6.2. INSTALACIONES Y TAMANO
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Figura 47 DISTRIBUCION DE LA OFICINA DE CCICH
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La distribucion de la oficina de la Camara de Comercio de Choloma, es funcional y

adaptada a las necesidades de los empresarios y los servicios que aqui se ofrecen. Esta

distribucion funcional permite a CCICH optimizar el uso del espacio, facilitar la interaccion

entre empresarios y mejorar la eficiencia en la prestacion de servicios.

4.6.2.1. EQUIPO

El andlisis de equipo se hace de acuerdo con la necesidad administrativa que la Camara de

Comercio de Choloma requiere para los servicios que estan por implementar.

Tabla 15 DETERMINACION DE EQUIPO

Equipo Unidad Precio Total
Computora Portatil 4 11,420.00 45,680.00
Servidor de buro de crédito 1 S 1,200.00 30,840.00
Impresora 3 5,600.00 16,800.00
Celular 4 $ 30.00 9,252.00
Aire Acondicionado 2 13,000.00 26,000.00
Escritorios 4 5,500.00 22,000.00
Sillas Ejecutivas 12 2,500.00 30,000.00
Archivo 3 5,000.00 15,000.00
TOTAL ACTIVOS L 195,572.00
4.6.2.2. INSUMOS Y MATERIALES
Tabla 16 DETERMINACION DE MATERIALES
Materiales Unidad Precio Total
Carnet 5 300.00 1,500.00
Uniforme 20 270.00 5,400.00
Papeleria y Utiles de Oficina 3 2,000.00 6,000.00
TOTAL L 12,900.00

Se determino que se necesita solamente una persona para atencion en cada servicio y una

secretaria que apoye en la documentacion.
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4.6.3. PROCESO DE INTRODUCCION DE SERVICIOS.

Este proceso muestra todos los pasos desde el consumidor hasta la obtencion del servicio,
estos detalles de los servicios ofrecidos los se encuentran en el capitulo 2 y se explican en las

figuras nimeros 16, 17y 18

4.6.4. PLANIFICACION ORGANIZACIONAL Y LEGAL

En la planificacion organizacional y legal se pretende detallar la cantidad de recursos

humanos requeridos, y las leyes que se deben cumplir para ejecutar este proyecto

= ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
:h CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIAS DE CHOLOMA

Camara de Comercio e
Industrias de Choloma

" v + v
Gerente de Gestion de Calidad Gerente de
Servicios y Coordinacién de Administracion, —— > c°2;‘;'::::ad - — > Af_zs:';ia
Empresariales Recursos Humanos Crédito y Finanzas 9
l ‘ ! [
Oficial de S ennionial Asesor Oficial de
Colocaciones IR Empresarial Negocios
Recepcionista P )
A
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Figura 48 ORGANIGRAMA INTITUCIONAL DE CCICH

Para estos servicios se ha determinado 3 asesores por area de servicios ofertado y una

secretaria.
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4.6.4.2. DESCRIPCION DE PUESTOS

En el capitulo N. 2 Ficha de descripcidn de puestos de los Servicios de Gestion de Créditos,

Servicio de Formalizacion Empresarial y Servicio de Capacitaciones, despues de llas graficas

17,17y 18

Procesos Internos

En el capitulo N. 2 graficas 16, 17,y 18

4.6.4.3. SALARIOS

Tabla 17 TABLA DE SALARIOS

Puesto Sueldo Mensual| Sueldo Anual

Asesor Empresarial L 18,000.00 | L 216,000.00
Asesor de Capacitaciones 18,000.00 216,000.00
Asesor Financiero 18,000.00 216,000.00
Secretaria 16,000.00 192,000.00
TOTAL SALARIOS L 840,000.00

4.6.4.4. ORGANIZACION JURIDICA

La constitucion legal en Honduras debe los procesos establecidos por la ley para poder

operar. La empresa apicola esta sujeta al cumplimiento del marco juridico hondurefio.

Mientras que en instituciones como las Camaras de Comercio se rigen por normas y politicas

internas, y se reciben todos los beneficios de ONG, que les permite estar exentos ha pagos de

impuestos que la empresa comun si esta obligado.

4.7 ESTUDIO FINANCIERO

Mediante el estudio financiero se determinara la factibilidad de los servicios antes de

realizar una inversion inicial, mediante el analisis de diferentes indicadores financiero que

muestren la rentabilidad esperada por la institucion y determinara el ejecutar o no el proyecto.
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Los estados financieros son el reflejo de la situacion de las empresas y suministran toda la
informacion acerca de la situacion financiera de la misma, también sirven para tomar
decisiones econdémicas importantes a los duefios, inversionistas o gerentes (Aguirre Pulido et
al., 2018)

4.6.1 PLAN DE INVERSION

Con los resultados obtenidos en el estudio de mercado y técnico, se procede a la
realizacion del estudio financiero para evaluar la factibilidad financiera del presente proyecto.
La inversion inicial es el punto de partida detallado por los costos unicos, fijos y variables
necesarios para el desarrollo y puesta en marcha de los servicios ofrecidos por CCICH, se ha
considerado el capital de trabajo necesario para el primer afio, los costos de la infraestructura
de la oficina, asi como la aplicacion y servidores necesarios para la puesta en marcha del
negocio, a la vez se han considerado el mobiliario y equipo necesario para el funcionamiento
de la oficina administrativa. En la tabla siguiente se presenta el desglose del plan de inversion

inicial requerido por el proyecto:

Tabla 18 GASTOS OPERATIVOS

Puesto Sueldo Mensual Cantidad Sueldo Anual
Consultores L 3,200.00 484 L 1,548,800.00
Katering 1,000.00 484 L 484,000.00

Gastos Operativos | L 4,200.00 L 2,032,800.00

Las Capacitaciones son tomadas por 8 horas, con un costo por pago de consultor de
L.3,200.00
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Tabla 19 TABLA INVERSION INICIAL

Equipo Unidad Precio Total
Computora Portatil 4 11,420.00 45,680.00
Servidor de buro de crédito 1 $ 1,200.00 30,840.00
Impresora 3 5,600.00 16,800.00
Celular 4 $ 30.00 9,252.00
Aire Acondicionado 2 13,000.00 26,000.00
Escritorios 4 5,500.00 22,000.00
Sillas Ejecutivas 12 2,500.00 30,000.00
Archivo 3 5,000.00 15,000.00
TOTAL ACTIVOS L 195,572.00

Materiales y Gastos Admon Unidad Precio Total
Carnet 5 300.00 1,500.00
Uniforme 20 270.00 5,400.00
Papeleria y Utiles de Oficina 3 2,000.00 6,000.00
Internet 1 afo 12 2,600.00 31,200.00
Planilla 12 70,000.00 840,000.00
70% Alguiler de Oficina L 25,000.00 20,000.00 240,000.00
80% Energia Electrica L 15,000.00 10,500.00 126,000.00
Gastos Operativos 2,032,800.00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO L 3,282,900.00
TOTAL INVERSION INICIAL L 3,478,472.00

4.6.2. ESTRUCTURA DEL CAPITAL

Tabla 20 ESTRUCTURA DE CAPITAL DE INVERSION

Fuente % de Participacion Monto
Fondos Propios 45% L 1,565,312.40
Fondos Financiados 55% L 1,913,159.60
Inversion Inicial 100% L 3,478,472.00

La estructura de capital para un proyecto de inversién definira el porcentaje que se
requiere como aportes por parte de la institucion y el porcentaje que se requiere para solicitar
financiamiento. La tabla 20, muestra la estructura de capital y el monto proporcional segun el
total de inversion inicial requerido, en donde él 55% es aportado por los socios y el 45% sera
con financiamiento, este sera solicitado al Banco Rural a una tasa del 18% anual, a un plazo de
60 meses, Tasa de Inflacion 5.16%. En la siguiente tabla se muestra la amortizacion del
préstamo.
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Tabla 21 CALCULO DE FONDO CAPITAL FINANCIADO

Monto:
Tasa:
Plazo:
Cuota: L

ANO INTERES CAPITAL
1 323,664.98 259,315.17
2 272,938.22 310,041.93
1’3;;'159‘60 3 212,288.39 370,691.77
4 139,774.34 443,205.81
5 5 53,075.23 529,004.92
48,581.68]| TOTAL 1,001,741.17 1,913,159.60

Tabla 22 CALCULO DEL COSTO PROMEDIO DE CAPITAL

% de Costo Promedio
Fuente Participacion Monto LAMAR Ponderado

Fondos Propios 45% L 1,565,312.40 20.93% 9.42%
Fondos Financiados 55% L 1,913,159.60 18% 9.90%
Inversion Inicial 100% L 3,478,472.00 19.3%|WACC
Tasa de Interés 18%
Tiempo 5%
Impuesto 516%
Tabla 23 CALCULO DE TASA COSTO-BENEFICIO
VNA INGRESOS L20,072,090.69
VNA EGRESOS L11,133,324.63
VNA EGRESOS + INVERSION L14,611,796.63
COSTO-BENEFICIO 1.373690806
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Tabla 24 . FLUJO DE CAJA CCICH 2025-2029

DETALLES 0 2025 2026 2028 2029

INGRESOS:
Senicios de Ruta de Formalizacion 21200000 286,035.20 0079462 31631562 33263750
Senicios de Capacitacion 4,840,000.00  5,089,744.00 535231479 562855733 5,918990.89
Senicios de Gestion de Crédtos 77400000 81393840 855,937.62 90010400  946,549.37
TOTAL INGRESOS 5886,000.00  6,189,717.60 650910703 68449769 7,198 177.76
EGRESOS:
Costos Fijos
Préstamo Bancario 4858168 48,8168 4858168 4858168 48,581.68
Renta 24000000 240,000.00 24000000 24000000 240,000.00
Energia Eléctrica 126,000.00  72,000.00 7200000 72,000.00 72,000.00
Teléfonia Celuiar 9,252.00 9,252.00 9,252.00 9,252.00 9,252.00
Internet 3120000 31,200.00 3120000 31,200.00 31,200.00
Gastos Administracion:
Papeleria y Utlles 6,000.00 6,309.60 6,635.18 6,977.55 133759
Planilla 84000000  883,344.00 92892455  976857.06  1,027,262.88
Gastos Operativos 203280000  2,137,692.48 220799741 236390408 2485976.07
Depreciacion Mobiliario y Equipo 1955.72 301144 5,867.16 782288 9,778.60
TOTAL EGRESOS 3335,780.40 343229120 359045798  3,756,685.25  3,931,388.93
Utiidad Antes de Impuesto 2550,210.60  2,757,426.40 2918,649.05 308820170 3,266,788.84
Intereses 30366498 272938.2 20228839 13977434 53075.23
UAI 2,206545.60  2,484,488.18 270636066 294851736 321371361
Impuesto Sobre Renta (25%) ' 55663641 620,120 6650007 7371934 80342840
Utilidad Déspues de Impuesto 1,669,000.22  1,863.366.14 202971050 2,211,388.02  2,410285.20
Depreciacion Mobiliario y Equipo 1955.72 391144 5867.16 182288 9,778.60
Recuperacion de la Inversion:
Inversion en Activos Fijos L 195572.00
Inversion de Capital de Trabajo L 3,282,900.00
Inversion del Proyecto L 347847200 167186494 1,867.277.58 203563766 221921090 242006380
Flujo Neto 347847200 167186494 1,867,277.58 203563766 221921090 2,420063.80
Pago del Principal 11067803 9333189 1505  477%.18 1814921
Flujo del Inversionista 347847200 178254297 1,960,609.47 210823019 226700708 243821301
Costo de Capital 19.3%
Valor Presente Neto L 9,677,784.78
| TR 475 |
Périodo de Recuperacion afios 25 167186494 3,539,14251 SSTATR0LT  179300L07  10,214,05487
Raz6n Costo/Beneficio 1406
Costo de la Deuda 135%

SROI 278
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La tabla 24, se muestra el estudio financiero con el escenario utilizando el financiamiento
y una estructura de capital de 55% financiado y 45% capital propio por ser un capital mixto el
costo de capital ponderado es de 19.3%, generando de esta manera una TIR de 47% y un VAN
de L 9677,784.78 siendo rentable la ejecucion del proyecto de implementar 3 servicios que
aporten Rentabilidad Financiera a Camara de Comercio e Industria de Choloma, el periodo de
recuperacion de la inversion se recuperaria en el segundo trimestre del segundo afio del

ejercicio.

4.6.4 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Después de realizados los tres estudios propuestos al inicio de la investigacion, se
obtuvieron los datos necesarios para conocer la rentabilidad del proyecto. Como hipdtesis de
investigacion se planted que la ejecucidn del proyecto la Propuesta de Incorporacion de
Nuevos Servicios para la Camara de Comercio e Industria de Choloma, ofreciendo los tres
servicios a las empresas del municipio de Choloma, es rentable, su la TIR es mayor al costo de
capital promedio ponderado. Si se obtuve una tasa interna de retorno mayor al costo del
capital, por lo tanto, hay evidencia para aceptar la hipotesis de investigacion y rechazar la

hipétesis nula.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Concluyendo en esta investigacion, con esta investigacion se sugiere que la Camara de
Comercio de Choloma tiene un modelo financiero viable, con oportunidades de diversificacion
de ingresos a través de servicios adicionales y eventos. Por lo que es importante recalcar de

forma concluyente las siguientes recomendaciones:

5.1 CONCLUSIONES

1. El estudio de la investigacion demuestra que la Cdmara de Comercio de Choloma tiene
una base estructural como institucion; pero necesita implementar estrategias para diversificar
sus fuentes de ingresos y asegurar su sostenibilidad a largo plazo, es fundamental explorar
nuevas fuentes de ingresos, como programas de formacion, consultoria y eventos especificos,

lo que podria aumentar la captacion de miembros y la lealtad de los existentes.

2. Se concluye gue es factible la implementacion de nuevos servicios que aportaran a un
equilibrio financiero a la Camara de comercio; la investigacion arroja una gran aceptacion por
los tres servicios, detallando ademas ciertas caracteristicas y debilidades en las empresas que

pueden ser atendidas con los mismos.

3. Dentro de esta se logro recabar ciertas debilidades que presenta la cAmara en relacion a sus
servicios y promocion, que les aportara a hacer pequefios cambios que haran grandes

diferencias en su relacion con las empresas.

4. Hacer una revision profunda de la estructura de los gastos operativos para identificar
areas donde se puede mejorar la eficiencia. La optimizacién de recursos y la reduccion de
costos innecesarios son esenciales para fortalecer la salud financiera y que permita a la misma
gue sus nuevos servicios logren el éxito que se espera y desea. Fomentar alianzas con
empresas locales privadas y entidades gubernamentales puede generar sinergias, aumentando

los recursos disponibles y mejorando la oferta de servicios.

5. Establecer métricas de rendimiento financiero permitird a la Camara evaluar su

progreso hacia la sostenibilidad y realizar ajustes estratégicos de manera oportuna.
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6. Céamara debe estar en constante didlogo con sus miembros para entender mejor sus
necesidades y adaptar sus servicios, garantizando asi su relevancia y atraccion en la
comunidad empresarial, existe un distanciamiento notorio ente la industria de la region y la

camara de Choloma

7. Lasostenibilidad financiera de la Camara también debe contemplar su rol en el
desarrollo econdmico y social de Choloma, con estos servicios ser permite promover

beneficios a la comunidad y fortaleceran el tejido empresarial local.

5.2 RECOMENDACIONES

1. Relacién y Comunicacion con las empresas medianas y grandes: Es importante para
obtener el crecimiento y la permanencia deseada, que exista mayor presencia y relacion con
las empresas que mas pueden aportar a la sostenibilidad financiera de la misma, ya que es
notorio la no participacion de estas en actividades y solicitudes de tanta importancia, como es
un estudio de factibilidad que todo empresario conoce su relevancia y la carga de informacion

que esta proporciona.

2. Publicidad y Promosidn: con esta investigacion ha quedado claro que muchas
personas desconocen de los servicios que la cdmara brinda, y es debido a que su publidad se
limitada, es importante ampliarlas muchas alternativas de comunicacion que existen en el

mercado

3. Diferenciacién: Enfocarse en diferenciar los servicios de la Camara de Comercio de
Choloma de los ofrecidos por competidores. Esto puede incluir servicios exclusivos, una

mejor adaptacion a las necesidades locales, o una red de contactos mas sélida.

4. Innovacion en Servicios: Adoptar nuevas tecnologias y ofrecer servicios innovadores

que respondan a las tendencias emergentes en la industria.

5. Colaboraciones Estratégicas: Buscar mayor cantidad de alianzas con otras
organizaciones, tanto locales como internacionales, para fortalecer la oferta de servicios y

ampliar el alcance de la Camara de Comercio.
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6. Monitoreo Continuo: Establecer un sistema para monitorear continuamente a la

competencia y las tendencias del mercado para ajustar las estrategias de manera proactiva.

7. Control de Costos: Es fundamental implementar estrategias de control de costos para
mejorar el margen operativo. La reduccion de gastos innecesarios y la optimizacion de

recursos son clave para mantener la estabilidad financiera.
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CAPITULO VI APLICABILIDAD

Este capitulo es fundamental, porque permite conectar la teoria y la practica, asegurando que
los resultados de la investigacion sean Utiles y aplicables en el contexto real de la Camara de
Comercio de Choloma, para esta investigacion sobre la Propuesta de Incorporacion de Nuevos
Servicios para la Camara de Comercio e Industria de Choloma, es importante centrarse en
como se pueden implementar y utilizar los hallazgos y recomendaciones de la misma en la
préactica. Este capitulo tiene como objetivo demostrar la relevancia y la utilidad de la

investigacién en la toma de decisiones y en la mejora de la institucion.

6.1. TITULO DE LA PROPUESTA.

Plan de accion para la Propuesta de Incorporacion de Nuevos Servicios para la Camara de

Comercio e Industria de Choloma, 2024.

6.2. INTRODUCCION

Para realizar esta investigacion de la implementacion de los nuevos servicios en la Camara de
Comercio de Choloma, se debe aplicar la misma implicando una evaluacion detallada de los
clientes y miembros, la competencia y colaboradores, los recursos internos, las regulaciones y
politicas, la percepcion del mercado, y los riesgos asociados. Al comprender estos factores y
realizar un analisis exhaustivo, la Cadmara de Comercio puede identificar oportunidades para
introducir nuevos servicios que respondan a las necesidades de sus miembros, mejoren su oferta

y contribuyan a su desarrollo y sostenibilidad a largo plazo.
6.3. PLAN DE ACCION
Dentro del presente capitulo se presenta una propuesta del plan de accién que se llevara a cabo

para la implementacion de nuevos servicios en la Camara de Comercio de Choloma, que se le

ofrecerd a todas las empresas o comercios del municipio de Choloma
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6.3.2. DEFINICION DEL PLAN DE NEGOCIOS

La definicion del plan de negocio en una investigacion se refiere a la creacion de un
documento detallado que describe como funcionard, como lograra sus objetivos y como se
desarrollara a lo largo del tiempo.
Para esta investigacion se utilizard el Modelo de Negocio Canvas no solo sirve como una guia
para la gestion del negocio, sino que también es una herramienta importante para atraer la
inversion, este plan implica recopilar datos, analizar el mercado y evaluar las viabilidades
operativas y financieras para asegurar el éxito de la institucion.
6.3.2.1 MODELO DE NEGOCIO CANVA

El modelo de negocios cambas, es una herramienta visual que ayuda a los emprendedores
y empresas a disefiar, describir y analizar modelos de negocio de manera estructurada y clara.
Fue desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, y se presenta en forma de un

lienzo dividido en nueve bloques claves.

: .'..; :..! Relacion con Clientes: .

Recursos Claves: Candles:
Empresas Registradas
TS Ao > Redes Sociales.
Infraestructura Fisica y Tecnoldgica. )‘Cﬂmﬂe TV. Nacional
Base de Dalos e Informacion > Radio
Reputacion y Credibilidad

YV VY YV

Figura 49 MODELO DE NEGOCIOS CANVA

6.3.2.1.1 PROPUESTA DE VALOR
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En el libro "Business Model Generation", Osterwalder define la propuesta de valor como "el
conjunto de productos y servicios que crean valor para un segmento de clientes especifico™. Este
enfoque subraya como una propuesta de valor debe abordar las necesidades y problemas de un

segmento de clientes de una manera que sea relevante y diferenciada frente a la competencia.

La propuesta de valor de Camara de Comercio de Choloma, ofrece a sus miembros y
empresa en general una red vibrante de contactos empresariales, una sélida representacion
ante las autoridades locales, y una amplia gama de servicios de formacion y asesoramiento.
Con el apoyo de CCICH, los negocios locales pueden acceder a informacién crucial para el
desarrollo de su estrategia, beneficiarse de descuentos exclusivos, y aumentar su visibilidad en
el mercado. EI compromiso de CCICH compromiso es impulsar el éxito de cada miembro y

fomentar un entorno empresarial préspero en nuestra comunidad

6.3.2.1.2 SEGMENTO DE CLIENTES

La segmentacién del mercado permite a las cAmaras de comercio adaptar sus servicios y
estrategias para satisfacer mejor las necesidades de diferentes grupos de empresas. Al hacerlo,
pueden aumentar la relevancia y el valor percibido de su oferta, promoviendo una mayor

participacién y satisfaccion entre sus miembros.

La segmentacion de clientes permite a una cdmara de comercio ofrecer un valor mas
relevante y personalizado a sus miembros, aumentando la efectividad de sus servicios y
fortaleciendo la relacion con diferentes tipos de empresas. Al adaptar las estrategias y ofertas a
los diversos segmentos, la camara puede mejorar su impacto y atraer una base de miembros

mas amplia y comprometida.

6.3.2.1.3 CANALES DE DISTRIBUCION

El anélisis de los canales de distribucidn para una cAmara de comercio es esencial para
garantizar que los servicios y comunicaciones lleguen de manera efectiva a los miembros y
partes interesadas. Utilizando una combinacion de canales directos, digitales, de

comunicacion, promocion y colaboracion, la cdmara puede maximizar su impacto y ofrecer un
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valor significativo a sus miembros. La evaluacién continua y la adaptacion de estos canales

aseguran que la cAmara se mantenga relevante y eficiente en la entrega de sus servicios.

6.3.2.1.4 RELACION CON CLIENTES

La gestion efectiva de la relacidn con clientes es fundamental para el éxito de una camara
de comercio. Al establecer relaciones proactivas y reactivas, segmentar adecuadamente a los
miembros, utilizar tecnologia avanzada y monitorear continuamente el desempefio, la cAmara
de comercio puede mejorar la satisfaccion del miembro, fomentar la lealtad y maximizar el
impacto de sus servicios. Una estrategia bien implementada en este aspecto no solo ayuda a
mantener a los miembros actuales, sino que también atrae a nuevos miembros y fortalece la

posicion de la cdmara en la comunidad empresarial.

6.3.2.1.5 FUENTES DE INGRESOS

La gestion efectiva de las fuentes de ingresos es esencial para la sostenibilidad y el
crecimiento de una camara de comercio. Diversificar las fuentes de ingresos, desde cuotas de
membresia hasta la implementacion de servicios empresariales, permite a la camara generar

recursos de manera estable y responder a las necesidades de sus miembros.

6.3.2.1.6 RECURSOS CLAVES

Los recursos clave de una camara de comercio son fundamentales para su funcionamiento
y éxito. Incluyen una combinacion de recursos humanos, financieros, tecnoldgicos,
informativos, fisicos y relacionales. La gestion efectiva de estos recursos permite a la cAmara
ofrecer servicios de alta calidad, mantener relaciones sélidas con los miembros y otras partes
interesadas, y asegurar la sostenibilidad y crecimiento de la organizacion. Evaluar y optimizar
continuamente estos recursos es esencial para cumplir con la mision y objetivos de la cAmara

de comercio.

6.3.2.1.7 ACTIVIDADES CLAVES
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Las actividades clave de una cAmara de comercio abarcan una amplia gama de procesos y
funciones esenciales para el funcionamiento y el éxito de la organizacion. Desde la gestion de
membresias y la organizacion de eventos hasta la comunicacion, la gestion administrativa y la
defensa de intereses, cada actividad desempefia un papel crucial en la entrega de valor a los

miembros y en el logro de los objetivos de la camara.

6.3.2.1.8 SOCIOS CLAVES

El anélisis de los socios clave permite a la Cadmara de Comercio identificar las relaciones
mas valiosas y desarrollar estrategias para maximizar el impacto y los beneficios de estas
asociaciones. Entender cdmo cada socio contribuye a la misién de la Cadmara y como se puede

optimizar la colaboracion es esencial para el éxito y la sostenibilidad de la organizacion.

6.3.2.1.9 ESTRUCTURA DE COSTOS

Este analisis ayuda a la Camara de Comercio a gestionar sus recursos de manera mas
efectiva, asegurar la sostenibilidad financiera y proporcionar un mejor servicio a sus miembros

y a la comunidad empresarial en general.

6.3.2.2 MODELO DEL CANAL DE SERVICIOS

Analizar el modelo de canal de servicios de una Camara de Comercio de Choloma,
implica evaluar como se disefian, entregan y gestionan los servicios ofrecidos a sus miembros
y la comunidad empresarial. Este analisis ayuda a optimizar la eficiencia, mejorar la
satisfaccion de los miembros y asegurar que los servicios estén alineados con las necesidades
del mercado. Un andlisis detallado del modelo de canal de servicios de una CCICH permite
identificar oportunidades para mejorar la entrega de servicios, optimizar recursos y maximizar
el valor para los miembros. Es esencial mantenerse al tanto de las necesidades cambiantes del
mercado y adaptar los canales de servicio para ofrecer una experiencia excepcional y alineada
con las expectativas de los miembros.
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6.3.2.2.1. ACTORES DENTRO DEL PROCESO

Un analisis exhaustivo de los actores dentro del proceso de servicios de una Camara de
Comercio ayuda a identificar sus roles y responsabilidades, asi como sus interacciones y el
impacto que tienen en la calidad del servicio. Entender como cada actor contribuye al proceso
permite mejorar la eficiencia, optimizar la entrega de servicios y asegurar que se satisfagan las
necesidades de los miembros y clientes. Ademas, facilita la identificacion de areas de mejoray

la implementacion de estrategias para fortalecer la colaboracion entre los diferentes actores.

PROCESOS
DE ENTREGA

TECNOLOGIAS Y
SISTEMAS

Figura 50 ACTORES DENTRO DEL PROCESO DE SERVICIOS

6.4.3 FACTORES CRITICOS DE RIESGO

Dentro de esta seccion del capitulo se busca determinar los factores potenciales presente
o futuros que pudieran afectar al proyecto, se estudiaran de forma expedita que le de apertura a
Céamara de Comercio de Choloma tomar las acciones preventivas y correctivas para que el
impacto de estos posibles factores sea tolerable en las operaciones del negocio, y de esta
manera poder conocer los factores y criterios del entorno que rodean o engloban a este tipo de
servicio. Se realizé un andlisis PESTEL, que permitid identificar de manera positiva o
negativa los factores que pueden intervienen en la puesta en marcha del proyecto,
describiéndose a continuacion:
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* Estabilidad Politica
P () () « Politicas de Comercio e Inversién
* Regulacion Local (Alcaldia)

s Condiciones Economicas 3
* Poder Adquisitivo
® Acceso a Financiamiento

* Demografia
* Cultura empresarial

f

* Acceso a Internet y Digitalizacion.
® Infraestructura Tecnolégica

ANEB \| TA e Normas Amb‘!entales.
e Cambio Climatico

3 N
* Regulaciones y Legislacion
* Proteccién de Datos
' J * Contratos y Acuerdos.

Figura 51 FACTORES CRITICOS DE RIESGO

El andlisis PESTEL que se utilizd en esta investigacion es una herramienta util para
evaluar el entorno externo que puede influir en la implementacion de nuevos servicios que la
institucién CCICH quiere implementar. En el contexto de la Camara de Comercio de
Choloma, este analisis le ayudara a comprender los factores politicos, econémicos, sociales,
tecnoldgicos, ambientales y legales que podrian impactar de forma positiva o negativa en la
introduccion de nuevos servicios.

6.4. OBJETIVO GENERAL.

Crear un plan estratégico que sirva de guia para la implementacion efectiva de los nuevos
servicios que CCICH ofrecen.

6.5. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Mejorar imagen de la mediana empresa
2. ldentificar necesidades especificas de rubros
3. Enfoque en los Rubros representativos
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Identificar las capacidades requeridas en el rubro predominante
Reducir gastos innecesarios.
Invertir en mercadeo

Convenios con alianzas estratégicas para promover la pequefia empresa

© N o g &

Capacitaciones técnicas y administrativas.

9. Aumentar ingresos

10. Aumentar visitas de clientes

6.6. ANALISIS INTERNO

Para continuar con este plan es importante describir los servicios que haran factible la
Sostenibilidad de Camara de Comercio e Industrias de Choloma, por lo que a continuacién

detallo los mismos:

1. SERVICIO DE RUTA DE FORMALIZACION

Obijetivos del Servicio

e Asesorar y guiar a los empresarios y emprendedores en el proceso de formalizacion.

e Fomentar el crecimiento y desarrollo sostenible de las empresas locales.

o Facilitar el cumplimiento de las normativas legales y fiscales vigentes.

Servicio:

1.1 Asesoria Legal y Fiscal: Orientacion personalizada sobre los pasos legales necesarios
para la constitucion de la empresa, incluyendo la obtencion de licencias, permisos y

registros ante las autoridades correspondientes.

e  Emision de escritura de comercio individual o sociedad mercantil
e Emisiones de RTN
e  Permisos de operacion

e  Permiso, licencias sanitarias
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Registro en el Instituto Hondurefio de Seguridad Social (IHSS)

Registro en la Camara de Comercio

Apertura de Cuenta Bancaria

Tramites Laborales

Convenios Firmados para el Servicio Formalizacion

Empresarial

a b WN -

SAR

Instituto de la Propiedad
ARSA

Municipalidad de Choloma
cicc

Registro Mercantil

2. SERVICIO DE CAPACITACION

Servicio de capacitaciones disefiado para fortalecer las competencias y habilidades de

empresarios, emprendedores y empleados en la region. Este servicio busca impulsar el

crecimiento econdémico y la competitividad de las empresas a través de la formacion

continua y el desarrollo profesional.

Obijetivos del Servicio:

2. Mejorar las capacidades técnicas y profesionales de los participantes.

Promover la adopcion de mejores practicas empresariales.

Fomentar la innovacion y el desarrollo sostenible en las empresas locales.
Beneficios del servicio:

Capacitacién Personalizada: Programas de formacion adaptados a las necesidades
especificas de cada empresa o sector. (Procesos de construccion a la medida)
Acceso a Expertos: Instruccion a cargo de profesionales y expertos en diversas
areas de conocimiento.

Certificaciéon: Emision de certificados de participacion y/o competencia tras la

finalizacion de los cursos. Actualizacion Continua: Informacion actualizada sobre
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tendencias, normativas y tecnologias relevantes para los negocios

3. SERVICIO DE ACCESO A FINANCIAMIENTO

Servicio de intermediacion financiera disefiado especificamente para apoyar a
emprendedores y pequefias y medianas empresas (PYMES) en su desarrollo y crecimiento.
Este servicio facilita el acceso a diversas fuentes de financiamiento, proporcionando
orientacion y asistencia técnica para la obtencion de fondos necesarios para impulsar sus
negocios.

Obijetivos
e Facilitar el acceso a financiamiento para emprendedores y PYMES.
e Mejorar la capacidad de gestion financiera de las empresas locales.
Beneficios del servicio:
1- Asesoria Financiera Personalizada
e Evaluacion de Necesidades Financieras: Analisis detallado de las necesidades de
financiamiento de cada empresa.
e Diagnostico Financiero: Revision de la situacion financiera actual del negocio.
¢ Planes de Financiamiento: Desarrollo de estrategias de financiamiento adecuadas
a corto, mediano y largo plazo.
2- Acceso a Instituciones Financieras

e Red de Instituciones Financieras: Conexion con bancos, cooperativas de crédito,
y otras entidades financieras.

e Presentacién de Propuestas: Asistencia en la preparacion y presentacion de
solicitudes de crédito y financiamiento.

¢ Negociacion de condiciones: Apoyo en la negociacion de términos y condiciones
favorables para los emprendedores y PYMES.

3- Capacitation y Formacion Financiera

e Talleres y Seminarios: Programas de capacitacion sobre gestion financiera,

elaboracion de planes de negocio, y manejo de creditos.
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e Educacion Financiera: Formacion continua para mejorar la cultura financiera y

la toma de decisiones informadas.

6.7. DESCRIPCION DEL PLAN DE ACCION

A continuacion, se presenta el plan de accion propuesto a realizar para la implementacion de

los nuevos servicios que cdmara de comercio ofreces para su fortalecimiento financiero;

1. Renovacion y Gestion de Cambios en los servicios actuales: Después de haber
realizado esta investigacion se encontro en ella ciertos inconvenientes y caracteristicas
que se deben mejorar como institucion, como por ejemplo la promocion, mayor
relacion con la empresa mediana y grande del municipio, por lo que se cre6 un plan
estratégico preliminar a la implementacion de los servicios, para garantizar el éxito de

los servicios,

2. Gestion del financiamiento bancario: con los documentos de constitucidn y otra serie
de documentos necesarios para formalizar un crédito, se deben presentar a la entidad
bancaria con quien se solicitara el préstamo para la inversion. El banco indica que los

requisitos minimos para un préstamo en especifico se pueden enunciar:
Solicitud de credito

e Copia de escritura de constitucion
e Fotocopia de RTN, documentos personales de los socios y el representante legal.

e Presentacion de informacién financiera

3. Contratacion del personal: es necesario seguir los pasos de reclutamiento y seleccion
adecuado para contratar el personal idoneo que tenga experiencia en los puestos que se

vayan a ejecutar y personas que sean de confianza.

4. Compra de mobiliario y equipo: Buscar el equipo idéneo para llevar a cabo los
servicios; pero antes de esta decision de solicitan un minimo de 3 cotizaciones de los

mismao.
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5. Capacitacion al personal: Se debera capacitar al personal sobre los procesos de los

servicios y las normas, reglamentos y politicas de la institucion.

6. Asegurar los canales de comercializacion: es preciso realizar socios comerciales

apropiados, para ello es importante visitar las empresas que se consideren mas fuertes

y las mejores para una relacién mas estrecha y duradera en el tiempo, crear algunas

actividades que nos acerquen a ellos, como por ejemplo una feria de negocios

7. Inicio de operaciones: una vez concluidos las actividades anteriores se procedera a

iniciar operaciones, en el mes de enero de 2025

Convenios Firmados para el Servicio Gestion de Créditos

1 | BAC HONDURAS

2 | BANRURAL

3 | BANCO CUSCATLAN

4 | BANCO LAFISE

5 | BANCO DAVIVIENDA

6 | BANPAIS

7 |BANCO DE OCCIDENTE

8 | BANCO FISENSA

9 |COOPERATIVA CHOROTEGA
10 | COOPERATIVA CACEENP

11 | COOPERATIVA SAGRADA FAMILIA
12 | BANHPROVI

13 [BANADESA

6.8. CRONOGRAMA DE EJECUCION

El cronograma de ejecucidn se muestra las actividades del plan de accion a desarrollar

en el tiempo establecido de 6 meses.
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Tabla 25 MAPA ESTRATEGICO PREIMPLENTACION DE SERVICIOS

4 Pl TIE  MAPA ESTRATEGICO

CCKH

Mision
Municipio de Choloma

MAPA ESTRATEGICO

PRE IMPLEMTACION DE SERVICIOS

Plan Estratégico 20242025

Representar y defender los intereses del sector empresarial promoviendo la asociatividad,competitividad e inversion para el desarrollo economico y social del

14n Ser una organizacion outo sostenible con ampia representatividod y servicios de excelencia ol gremio empresarial, contribuyendo con el desarrollo economico
Vision 9 pla rep: y 9 P! )t

y social del Municipio de
Opcion Estrategica

Temas estrategicos 1, Asociatividad 2. Sostenibilidad

PERSPECTIVA Desarrollor lo Cultura A o hversl
et en el municplo,
IMPACTO Asocltivo,
PERSPECTIVA / f i : .
FINANCIERA / byeses. ‘ wstos.
PERSPECTVA  \ g""""“': \| A W
CLIENTES ofibados y ahods, delo CCICH .
PERSPECTIVA e
/ 4 Optimizor recursos.
OPERATIVA proyects.
\ =t | e
\ 4 ST | |
PERSPECTVA  \ | s ar .-
APRENDIZAJE '\ credbidod A continvo.
Objetivos estrategicos Renovacion Fortalecimiento

3. Representatividad

Fortolecer ko
representatividod del
grembo empresorlol

Optimizar los octivos, \

Presench en / \ Uso de canoles
orpenbines Tecnoldgios.
Influyentes.
-
PR Mercodeo.
4‘ .‘
| — | -— -
/ \ //,/'
[ Fortolecer cuturo de /| Satisfocclon de los
\\ servicho of cliente. / \\ empleados.
b \.‘
Talento Humano
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Unidad de Negocio 202X

Tabla 26 OPCION ESTRATEGICA DE UNIDAD DE NEGOCIOS GENERAL

Opcidn estratégica: ’

Renovacion

Enlace estratégico con Municipalidad.

- - . Indicadores
Objetivo estratégico Estrategias . . -
seguimiento
Identificar necesidades especificas de
rubros Cantidad de
. . Enfoque en los Rubros
Proyectos de mejora continua , proyectos
representativos
anuales

Promover la inversion

Mejorar las habilidades de la mano
de obra local

Identificar las capacidades requeridas
en el rubro predominante

Mejorar imagen de la mediana
empresa

% incremento de
inversion

Fortalecimiento

Racionalizar costos

Reducir gastos innecesarios.

Depuracion de estructura
organizacional.

Invertir en mercadeo

% de reduccion
de costos

Estimular el emprendimiento

Capacitaciones técnicas y
administrativas.

Convenios con alianzas estratégicas

% de nuevas

para promover la pequefia empresa afiliaciones
Convenio con Municipalidad de
reubicacion de micro empresas.
Capacitacion integral Cantidad de
Personal Actualizado Talleres de formacion capacitaciones en
y . . el afio
Talento Humano Actividades de formacion de equipos.
. Premiaciones por cumplimiento de
Personal Motivado P P Scorecard

scorecard

Mercadeo

Feria de Crecimiento

Implementar Feria de Crecimiento

Aumentar visitas de clientes

Aumentar ingresos

Asistencia de
empresas a feria
de crecimiento

Mejorar imagen de CCICH ante el municipio

Asesoria en mercadotecnia

Depuracion de servicios ofrecidos

Uso agresivo de medios de
comunicacion

% de crecimiento
de afiliaciones
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Tabla 27 PLANTILLA CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE PLANIFICACION DE

IMPLEMENTACION DE NUEVOS SERVICIOS

» B

n

lun | mar | mié

Resumen de Actividades
PENDIENTE 1 _ .
ENPROCESO 0 @ coon @ unitec
FINALIZADO 0
K Total de actividades Semana 5 Semana 6
o Y ep | 30 ot e | | oo | e | ofoc || e | o
Actividad Responsable Area hicio | Fin vie | sib | dom | lun | mar | mié | jue | vie | sib | dom
1 Creacion de campafia de socializacion ETETE PENDIENTE
1 Recoleccion y seleccion de interesados 3Uinw PENDIENTE ~
4 Greaclon de grupo de Whatsapp PENDIENTE
5 Socializacion de proyecto [T PENDIENTE ~
* Diagnésto Empresaral PENDIENTE +
7 Formacion y sensiblizacion para el proceso [I1[7] PENDIENTE ~
s | PENDIENTE *
-; | | |PENDIENTE -
0 | T PENDIENTE +
] PENDIENTE ~
n 120 PENDIENTE
G PENDIENTE *
2 1] PENDIENTE
5 PENDIENTE ~
% T prnENTE -
6.9 PRESUPUETO
Tabla 28 PRESUPUETO DE PLAN
Equipo Unidad Precio Total
Computadora Portatil 4 11,420.00 45,680.00
Servidor de buro de crédito 1 $1,200.00 30,840.00
Impresora 3 5,600.00 16,800.00
Celular 4 $30.00 9,252.00
Aire Acondicionado 2 13,000.00 26,000.00
Escritorios 4 5,500.00 22,000.00
Sillas Ejecutivas 12 2,500.00 30,000.00
Archivo 3 5,000.00 15,000.00
TOTAL ACTIVOS L 195,572.00
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ANEXO

Resumen de procesamiento de

Casos
I %
Casos  Valido 67 79.8
Excluido® 17 20.2
Total a4 100.0

a. La eliminacidn por lista se basa en
todas las variables del
procedimianto,

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M de
Cronbach elementos

36 65

150



CARTA DE AUTORIZACION DE LA EMPRESA O INSTITUCION

Choloma, Cortés .29 /07/2024
(Cuidad), (Departamento) (Dia, mes y afio)

Alejandra Mejia de Callejas
(Mombre y apellidos del Director o Gerente)

Directora Ejecutivo
(Puesto Lahoral)

Camara de Comercio e Industria de Choloma
(Empresa o Institucion)

Col. Canada, Mall Las Américas de Choloma, CA-5
{Direccion principal de la empresa o institucian)

Estimado Sefior(a): Alejandra Mejia de Callejas

Reciba un cordial y atento saludo. Por medio de |a presente deseamos solicitar su apoyo,
dado que soy alumna de UNITEC y nos encontramos desarrollando el Trabajo Final de
Graduacion previo a obtener nuestro titulo de maestria en Finanzas . He
seleccionado como tema Prefactibilidad de la Sostenibilidad Financiera de Camara de

Comercio de Choloma , por lo que estariamos muy agradecidos de contar con el

apoyo de la empresa que usted representa para poder desarrollar nuestra investigacion.

En particular, dicha solicitud se circunscribe a peticionar que se nos autorice a realizar:
Encuestas, Entrevistas y Solicitar informacion propia de la

empresa

A la espera de su aprobacion, me suscribo de
Usted. Atentamente,

Karla Julissa Moreno Herndndez
Firma, nombre y apellidos

No. de cuenta: 21453099

Por este medio, Camara de Comercio € Industria de Choloma
(empresa / institucidn),




Autoriza la realizacion dentro de sus instalaciones el proyecto de investigacion de Postgrado antes
mencionado.

Alejandra Mejia de Callejas

{Mombre y sello dal Directar [ Gerente)
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Encuesta sobre la Factibilidad de la
Sostenibilidad Financiera de Camara
de Comercio e Industria de Choloma

(CCICH) — 2024 ]
lunitec

Estamas Nevando a cabo una evaluacidn para entender la visbiided financiera de fa Cémara de Comercio e
industris de Choloma, a fraveés de nuevos senicios. T particigacitn es crucial pare identificar sress de mejora
¥ fartalecer nuestra organizacion.
Imstruceciones:
Por fevor, responds \as siguientes preguitas en base 5 su expaniencia ¥ conocimianto. 5us respuestas 5an
fundamentales pars evaluer la vishilidsd de fe sostenihilided financiera de Is CCICH en refacion con o=
nuevas senvicing que se astaran brindendo: Ruts de Formalizecion Empresana)l, Senvicio de Cepacitaciones
Empreseniales ¥ Senacio de Acceso Financiero Empressnial
Informacion General

1. HMombre dela empresa *

2. Mumero de telefono =

3. Sector de Actividad *

-

—

1 1. Tecnologia
12 Salud

i
[T ]

1 3. Semvicios

i

1.
g

. Alimenios

i,
]

! 3. Finanzes

"

. Imdustria

L

=

. BEducacion

1.
o

18, Turi=amos

'y

=]

. Quimicos
310, Enargia

111, Construccicn
112, Agricultura
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Contecto Principal (Mombre y Cargo): *

B

Numeros de Empleados *

1 813 empleados

11 & 30 empleados

31 & 250 empleados
Mas de 230 empleados

e

5. Ventas promedio mensuales. *

1. 1.00a 10,000.00

2.10,000.00 & S0.000U00

3. 50,000.00 & 70000000

4. 1000000000 2 1,000,000.00

5. 1,000,000 00 & 20,000,000, 00
6. 20,000,000 00 a 50,000,000.00
7. 30,0000003.00 en adelenie

6. 1. zCual es tu relacion con la Camara de Comercio e Industria de Choloma? *

Mismbro afiliado
Miembro esocisdo
Froweedor de servicios
Consultor

Beneficiado de Proyecto

7. 2 ijCuanto tiempo ha estado involucrado con la CCICH? *

Menos de 1 afic
1-3 afios

4-5 afkoe

6-10 afios

M&s de 10 afics
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B. 3. ;Cada cuanto tiesmnpo recibe servicios de CCICHT *

9. 4 ;Cual ea su percepcion sobre la competencia de CCICH en el mercado de

Menzualmentea
Trimestralments
Arualments

e menera ccasional

Samanalmente

servicios empresariales en Choloma?

Alta competencia
Moderada competencia
Beje competencia
Mula compeaiencia
Mo estoy seguroya

100 5. Cuales caracteristicas influyen en su preferencia por los Servicios de CCICH por parte del

mercado?
Definitivamente  Probablemente ndif Probablemente  Definftivam
= =l MO

Influyen Iz

calidad ded o o - - o
contenido

Influye &l precc - - o . .
de los servicios ) ) U 2 2
Influye la

accesbiidad de - -
CCHNCH - - - J e
Influye la

ref=vEncia

S - - - - -
BITprasa — — — — —
Influye |

publicad y - -

promocion 2 2 2 2 2
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12 8. ;Cual ez &l nivel de importancia o necesidad de su empraza el uso de los *
siguientes servicios empresariales?

My A Moderads Baa

alte beje
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A 13 1. ;0ue dreas de capacitacion congidera mas relevantes para su empresa? *

Definitvemente  Probablemente Indif Probablemente  Definitive
=l k| Mo i 8

Desamio de 'S

‘Wentas y

Seguridad y
Salud Laborsl

Finanzas y

Etica y

|
010|100 |0]0|O0]0|O0
o100 0 |0]0O|O0O|0|O0|0|O0
o100 0 |0]0]0]0]0]|0
0101010 |0]0|0]0|0|0 |0

Social
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14. 12, ;0wé cantidad estaria dispuesto a pagar por un servicio de Capacitacionesl?

De De De De
De1.00a 20,000,000 40,000,00 &0,000.00  80,000.00
10,000.00 a a a a
30,000,000  S000000 70.000.00 70000000

De
empleado

Delas
empleados

De5als
empleados

De15a30
empleados

De 30
empleados
en adelante

15 13, ;Cuantos empleados estaria dispuesto a erviar a capacitarse mensualmente? *

Oe 1 ampleado,

Oe 1 a5 empleados

Oe 5 a 13 empleados

Oe 13 a 30 emplesdos

Oe 30 empleades en adelante

16. 14. ;Cada cuanto tiempo estaria dispuesto a capacitar a sus empleados? 4

Mensusimernte
Trimestralmente
Anualmearnte

Die manera ocasionsl

Semanalments
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17. 15. ;Ez un desafio que enfrenta su empresa en la actualidad? *

[efinitvameante  Probablements Probsblemeante Definitvan
S 5 Mo Mo
El acceso oz o o
Finencamientoy O - - () -
Recurscs
Es la Red de
Contactos y o - - - - -
Metworking
Es la Capacitzciony
Desanmio dal Parsonzl 'S — ' ' ™
Es =liafating v .
o O - O O O
Es |z Compstenciay
Estmtege Empresanial
s - - - - -
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18. 16. ;Qué tipo de apoyao financiero considera mas Uil para su empreaa? *

Defintivamenie  Probablemants Indiferants Probablementa  Definitivam
5l 5 Mo No

Frecemee O O O O O
e O O O O O
Creditos
Ermpresrisies O O O ] O
Prestamos
parra - -] O | O
- .
Linea de
Craditn O - O ] O
Preéstamos
pars
Automiies O O O O O
{equipo de
Reparto)
Prestamos
e - - 2 O -
e O O O O O
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A 200 18. ;Por qué medio le gustaria se recibieran boa Servicios Empreszariales para su
empresa’

Corren Liarnada Reuniones Wideo Redes Evertos
electrdnico  telefdnica  presenciales conferencia  sociales y ferias

21, 19 j0we impacto cree gue tendria la implementacion de los nuevos servicios en *
la sostenibilidad financiera de la Camara de Comercio e Industria de Cortés?
Py alia
Alta
Moderada
Baja

kuy baja

22 20. ;Por gué medio le gustara recibir informacian sobre los Muevos Servicios *
;Empresariales gue ofrece CCICH?

Comreo electramico
Liemada telefonica
™

Redesz zociales

Periodico

162



TABLA DE RANGO DE GESTION DE CREDITOS

Gastos Administrativos por Total Servicio + Gastos
Detalle Gestion Precio del Servicig Administrativos
Negociacion de Prestamos 1.00-100,000.00 L 600.00 | L 1,500.00 | L 2,100.00
Negociacion de Prestamos 100,001.00 - 500,000.00 L 600.00 | L 2,500.00 | L 3,100.00
Negociacion de Prestamos 500,001.00 - 1,000,000.00 L 600.00 | L 4500.00 | L 5,100.00
Negociacion de Prestamos 1,000,001.00 - 5,000,000.00 L 600.00 | L 10,000.00 | L 10,600.00
Negociacion de Prestamos 5,000,001.00 - 10,000,000.00 L 600.00 | L 20,000.00 | L 20,600.00
Negociacion de Prestamos 10,000,001.00 en adelante L 600.00 | L 30,000.00 | L 30,600.00

ACTA DE DISCTUSTION ¥V APROBACTON DE UN REGCLAMENTO INTERNO DE
TEABAJTC
Emn la Cimdad de Choloma, Departamento de Cortes, a los bemia dias del mes de Aposto del ano
dos Dl wvemtninoe, reunddoes en las instalaciones de la “CAMARA DE COMERCIO E
INDIUSTREIA DE CHOLOMA.” en adelante se dencormnmnara “El empleador™, los trabajadores de
la “CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRELA DE CHOLOMA.” cuyvos nombres responden
a: LIDTA AT FJANDEA MEJLA TINCHWCD, NELSON DAVID AMENIMIEA SANTOS, DANTA
ENEIDA MOFREND GCEANDEZ, CRISTOPHER EDTTARDD RIVEFR.A IRAHFT.A, YENCT
FRANCELI HERWNANDEZ REYES, MARTA AGUSTINA RIVERA ATBERTO, ISABFI.
ATFNANDEA CRUZ FUNEZ, BATRON FREANCISCO TABOFA BAFRDAIFS v SAYDA
YASKMIN BLANCOO LOPEF; por una parte ¥ por la otra 2l Premdente de la CAMARA DE
COMERCIO E INDUSTEREIA DE CHOLOMA todos con amplias facultades para negociar.
dizcuthr v sprobar el conterndo del Feglamento Infemo de Trabago de la “SCAMARA DE
COMERCIO E INDUSTRLA DE CHOLOMA, CORTES™, procedieron de conformadad con el
ariiculo 87 del Codigo de Trabajo, a consensmar cada uma de las meosmas eobhgatoras gue
determanaran  las condiciomnes de trabajo a gue deben sujetarse en wvirtud de la relacion labozal
exmistente  quedsndo redactado v aprobado refendo Reglamento de Trabajo, en la foomma sigmente:
REECIAMFNTO INTERNO DFE TRABAJODE T.A FAMPRESA
CAMARA DF COAMFRCTO E INDUSTRLA DE CHOLOMA, CORTES

PEEAMB UL D.

La Empresa “CAMARA DE COAMERCIO E INDUSTERIA DE CHOLOMA.™ v sus tabajadores
recono-oen gue en sus relaciones de frabaje estn en la obligacion de procedsr en forma justa ¥
armoreesa, dando sstmcto complrmients a las disposiciones Contenidzs en La Constriucion de la
Fepublica. El Codige del Tiabaje, Las difmrentes Leves gue ngen las relaciones Cforero-Patronal
Decreto Legislatwos, Convemios Infermacionsles v al pressnte Reglamento.

CAPITULOI
DISPOSICTONES PRETIMNMINARES

Articules 1.- El presenie Reglamento de Trabajo de la “CAMNMARA DE COAMERCIO E
INDIUSTREIA DE CHOLWOAMA® comn dommiciho en la Cindad de Cholomz, Departamnsants de Coatés |
consthrye el conjunto de normas obligatorias goe deterroman las condiciones a gqoue deben sajeiarse el
empleador, =ms representartes W sus tabajadores en la prestacion del ssmvicio en wvirbnd de 1o
establecido en el Arbcule mmwero 87 del Codigo del Trabaje. La Chgamzacion se dedica a: defendear
los primcapros que s basa el rEpmmen scondmico de la hbre smpaesa

Articulo 2.- La apheacion de este Reglamento comprends 3 los estableciimentos o lnugares que s=
le dencmine “CENTRO DE TRABAJO” v demas establecimientos que pudieren establecerse en
2l pais, & entendes por centros de tabajo- las oficinzs. departamentos, secciones, talleres, bodegas
demas siftos comprendidos en el establecindento v sus dependencias, ¥ en los cuales =] tabajador
deszarrollara sus lzbores en atencicon a la categoria de tzbajo, &l salamo v el respective contrato;
también deberad entenderse gue todas las swowrsales creadas en 2] temitorio nacional formman paite
de los establecimdentos de trabajo v por ende la aplicacion de este Feglancendo.

51 el trabajador debe realizar alguna laber fuera de los centros de trabajo debera especificarse en el
Contratoe Imdividuzl de Trabajo v le seran aplicables todas las dispomciones del pressnte
rezlamenibo.
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Las sumas que deba recibir el frabajador por concepto de Vacaciones, le seran houwdadas v pagadas
con tres (3) dias de anhcipamion respects de la facha en que commence a disfiutar de ellas.

E= prohubide compensar las Vacaciones con dinero, pere la Secretania del Trabajo v Sezundad Social
puede autonizar que se paguen en forma diferenfe a dinero en casos especizles de perpucio para la
economia nactonal o para la indusina.

Articule 33.- El trabajador que bubiere adqundo derecho a Vacaciones v que anfes de disfiutar de
estas cese en su trabajo por cualquer causa, recibira el mporte comrespondiente en dinero.
Cuando el contrato de frabajo termmna antes del fiempo gue da derecho a Vacaciones, por causa
mmputable a la Empresa, el tabajader tendra devecho a que s le pague la parte proporcional de la
cantidad que debia habérsele pagado por Vacaciones en relacion con el Hempo trabajado.

Artcule 34.- Sera prohibide acummlar las Vacaciones, pero podran serlo por una sela ver cuando el
trabajador desempefiare labores técmicas de direccion, de confiznza u otras analogas, gque dificulten
especialmente su reemplazo. En los casos apuntades la acummlacion sera hasta por dos (2} afios.

Articule 35.- Las faltas myushficadas de asistencia al trebaje no deben descontarse del periodo de
Vacacones, =alvo que se haya pagado al trabajadaor.

51 el salano del trabajador se ha estipulado por quincena, o por mes, no debe la Empresa descontar
la= faltas mmymstficadas que haya pagado 3 aquel en lo que exceda de un nirners de dias equmvalantes
a la tercera parte del correspondiente periodo de Vacaciones.

CAPITUL OIX
SALARIOS

Articuls 36.- El salano es la retmbucion que el patrono debe pagar zl trabajader en virtud de un
Contato Individual de Trabajo, sm que éste sea infeanor al Salano Mimme aprobado per el Gobiemo
de acuerdo z la actmidad que se realiza.

Articuls 37.- Los zalanos se pagaran cada guince v dlhmo ds mes en el local de la Empresa,
especificansente en la Oficina de Talente Humano de la Empresa, v s el dia de pago fuere inhakal se
hari en el diz habil anterior.

Articuls 38.- 51 2l trabajador eshmiere mpesibilitade de recibir su page personalments. sutorrzara
por escrito, ante dos teshipos, a la persona que deba recibirde, o a qumen se desizne en acta levantada
por una autoridad de trzbapo.

Mo se descontara al trabajador, de su salano, suma alguna en concepto de mmlia.

Artcule 39.- El pago del Sépimmo dia ¥ Décomo Tercer mes en concepto de Argumaldo se hara de
arnerdo en lo dispuesto en el Decreto Legislative Mimmers 112 v las Beformas del Decreto Mimmers
179-97, el page del Décomo Cuarto mes en concepto de Compensacion Social. se hard de acuerdo al
Decreto 135-74 v Decreto 54-95. En cuanto 2l pago del Bone Educativo se hara de acunerdo a lo
dispuesto en el Drecreto 43-97

CAPITULD X
OBLICACTONES ¥ PROHIBICTONES DF T.AS PARTES
OBLICACIONES DEL EAMPIEATMIE
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CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS

Nosotros: por una parte, CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE CHOLOMA,
entidad constituida de conformidad con las leyes de Honduras, representada en este
acto por la Abogada KARLA MERCEDES GARCIA REYES, mayor de edad, casada,
Abogada, hondurefia, con Documento Nacional de Identificacion Numero 0501-1976-
09325 representacion que acredita con la constancia emitida por la DIRRSAC donde
consta su nombramiento como tal y con lo cual consta que ostenta las facultades
suficientes y bastantes para la celebracion de esta clase de actos y que en adelante
se denominara “EL CONTRATISTA”, Sr. CESAR NAEL LOPEZ ROSALES, mayor
de edad, soltero, comerciante individual, hondurefio, con Tarjeta de Identidad namero
0502-1997-00831, y en este domicilio, Sector 11 de Abril, Col. Misisipi, calle principal.
Con facultades suficientes y bastantes para la celebracion de esta clase de actos y
qgue en adelante se denominara “EL CONTRATANTE”. Manifestamos que nos
encontramos en el libre ejercicio de nuestros derechos civiles, que debidamente
facultados otorgamos por el presente documento legalizado CONTRATO DE
PRESTACION DE SERVICIOS de conformidad con las siguientes clausulas.
PRIMERA: “EL CONTRATISTA” se compromete con “EL CONTRATANTE” a prestar
sus servicios de TRAMITE DE NEGOCIACION DE PRESTAMOS Y
CONSOLIDACION DE DEUDAS sujetandose a los principios de la técnica de la
negociacion de dichos tramites, de conformidad con las condiciones estipuladas por
este y el precio que se obliga a pagar el contratante y que se detallaran en las clausulas
subsiguientes. SEGUNDA: DE LA DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS A PRESTAR:
los servicios a prestar por parte de “EL CONTRATISTA” consistente en: Gestion y
Recopilacion de varias propuestas de préstamos (minimo 2) de instituciones
financieras, debidamente negociadas sus condiciones como ser valor del préstamo,
plazos de pago, intereses a pagar; se le acompafiara en el primer acercamiento con la
institucion de la propuesta de préstamo que escoja el CONTRATANTE y se le
asesorara en cuanto a la recopilacion y organizacion de los documentos requeridos
para la tramitacion del crédito y su debida presentacion ante la institucion financiera

escogida. TERCERA: DURACION DE LA PRESTACION DEL SERVICIO: La
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duracion de la prestacion del servicio sera el necesario para obtener una respuesta de
la Institucion Financiera escogida por el contratante ya sea otorgando el crédito o
denegandolo. CUARTA: DE LA FORMA DE PAGO: “EL CONTRATANTE” se
compromete a pagar a “EL CONTRATISTA” la cantidad de SEISCIENTOS
LEMPIRAS (L. 600.00) en concepto de gastos para la tramitacion del servicio antes
relacionado, cantidad que no es reembolsable en caso de que el crédito solicitado sea
rechazado. En caso de que el crédito antes relacionado sea aprobado por la institucion
Financiera “EL CONTRATISTA” percibird en concepto de honorarios por la gestién
realizada el honorario que se establece en la tabla que se adjunta al presente contrato
como anexo y que hace parte del mismo; igualmente “EL CONTRATANTE” se obliga
con el “EL CONTRATISTA” a proporcionarle toda la informacion financiera y
documentacion requerida para llevar a buen término la gestiéon. QUINTA: DE LAS
CONDICIONES DE LA PRESTACION DEL SERVICIO: a) “EL CONTRATISTA” se
obliga a realizar la gestion de tramitacion de crédito o readecuacion de deuda en el
tiempo y lugares indicados que le sean encomendados en la forma establecida en este
contrato. SEXTA: CASO FORTUITO O FUERZA MAYOR: Por Caso fortuito o fuerza
mayor se entendera causas imprevistas fuera del control de EL CONTRATISTA
incluyendo, pero no limitdndose a: actos de Dios, actos del enemigo publico, actos de
otros contratistas en la ejecucion de los trabajos encomendados por EL
CONTRATANTE, incendios, inundaciones, epidemias, restricciones de cuarentena,
huelgas, embargos, sobre fletes etc. Este contrato podra ser suspendido y/o cancelado
parcial o totalmente por EL CONTRATANTE, por causas de fuerza mayor o caso
fortuito que a su juicio lo justifigue, asi como por incumplimiento de “EL
CONTRATISTA” de las disposiciones a que se obliga en el presente contrato.
SEPTIMA: Los Contratantes ACEPTAMOS expresamente las clausulas del presenta
Contrato de Prestacion de Servicios nuestras obligaciones y derechos y los derivados
de la Ley. En fe de lo anteriormente expuesto firmamos el presente contrato por
duplicado, en la ciudad de Choloma, Cortés, a los 17 dias del mes Septiembre de dos

mil veinticuatro.
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