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Resumen

En Tegucigalpa, el entorno de las PYMES se encuentra en constante crecimiento debido a
que estas representan una gran oportunidad de empleo. Desafortunadamente un alto porcentaje de
estas empresas cierran sus negocios a raiz de una inexistente planificacion estratégica. El presente
estudio tiene como objetivo principal, determinar la prefactibilidad de la creacion de una empresa
para la prestacion de asesorias en Planificacion Estratégica para PYMES en Tegucigalpa,
Honduras 2024. Para ello se tienen como teorias de sustento, el estudio de evaluacion de proyectos
4ta edicion de Gabriel Bacca Urbina y las 10 areas de conocimiento del PMBOK® 6ta edicion. La
metodologia a utilizar contempla una investigacion con enfoque mixto con predominancia en el
enfoque cuantitativo, con un tipo de disefio transversal, un alcance descriptivo, correlacional, con
muestra aleatoria simple, empleando la encuesta como técnica. Se aplicé la encuesta a un segmento

de mercado de 96 pequefias y medianas empresas.

Palabras claves: (Pequeiia y mediana empresa, asesoria, consultoria, planificacién
estratégica, PYME, prefactibilidad, viabilidad, Tegucigalpa.
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Abstract

In Tegucigalpa, the SME environment is constantly growing because they represent a great
employment opportunity. Unfortunately, a high percentage of these companies close their
businesses as a result of non-existent strategic planning. The main objective of this study is to
determine the prefeasibility of the creation of a company to provide consulting in Strategic
Planning for SMEs in Tegucigalpa, Honduras 2024. For this, the project evaluation study 4th
edition by Gabriel Bacca Urbina and the 10 knowledge areas of the PMBOK® 6th edition are used
as supporting theories. The methodology to be used contemplates a research with a mixed approach
with a predominance of the quantitative approach, with a type of cross-sectional design, a
descriptive, correlational scope, with a simple random sample, using the survey as a technique.
The survey was applied to a market segment of 96 small and medium-sized companies.

Key words (Small and medium-sized business, advice, consulting, strategic planning, SME,
pre-feasibility, viability, Tegucigalpa.)
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION
Las PYMES se podrian definir de manera cualitativa, como un grupo de personas que
organizados de manera social, econdmica y administrativa ejecutan una actividad productiva en

menor escala con fines de lucro.

Las PYMES son un pilar fundamental no solo en paises con economias emergentes sino
en todo el mundo y representan un punto medular, ya que a pesar de ser pequefios negocios y
emprendimientos que nacen con minimas inversiones, estas conforman la mayor parte del
enramado empresarial. El aporte econémico y social que generan en los paises es notorio, por eso,
es necesario apoyar y orientarles en las primeras etapas de su formacion, integrar actividades
operativas y de gestion, asi como capacitacion, esta ultima en planificacion, de manera que les

permita lograr los objetivos planteados.

De ahi nace el propdsito del presente estudio, cuyo principal objetivo consiste en
determinar la Pre factibilidad de la creacion de una empresa dedicada a la prestacion de asesorias
en Planificacion Estratégica para PYMES en Tegucigalpa, Honduras en el 2024. En este
documento se desarrollaran los siguientes puntos: Planteamiento del Problema, Marco Tedrico,
Metodologia de la investigacion, asi mismo se implementaran estudios de mercado, técnico y
financiero, estructura organizacional de la empresa y evaluacion de los posibles riesgos del

proyecto.

Un factor clave al momento de desarrollar una Pyme es la planificacion, la cual es dirigida
por el mismo emprendedor, quien enfrentara dificultades tanto en el entorno externo como interno
y si este no cuenta con el conocimiento basico para administrar, organizar y dirigir la empresa

correra el riesgo de cerrar operaciones.

Por medio de esta Tesis se trata probar la siguiente hipotesis que: Si es factible el servicio
de una asesoria profesional a causa de una ausencia de planificacion estratégica en las PYME que
permita la rentabilidad del negocio en el mercado, lo cual ha generado en el pasado altas cifras de

cierres operacionales en Tegucigalpa.

Las pequefias y medianas empresas han experimentado las dificultades en el acceso a

financiamiento como la principal causa del cierre de empresas, asi también, crisis econdmicas,



cambios politicos y tecnoldgicos, burocracia y competencia desleal, aun con cada una de esas
dificultades las Pymes han experimentado una significativa evolucién en toda su historia, en ese
sentido, hay grandes areas de oportunidad y existe una profunda necesidad de fortalecer las
pequefas y medianas empresas a traves de la planificacion estratégica como un papel fundamental
para definir el futuro de una empresa en los proximos 3 a 5 afios, identificar oportunidades y
riesgos, en ese sentido, fortalecerlos 6 evitarlos tomado las decisiones correctas con los recursos

necesarios.

Saber hacia donde dirigir una empresa y qué camino escoger para lograr los objetivos y las
metas ya establecidas, conocer como estan actuando, es uno de los grandes problemas que
enfrentan muchos de los nuevos emprendimientos hoy en dia. Con este estudio se pretende
apoyarlas a través de asesorias en planificacion estratégica, con ello, no sélo se fortalecen y se
apoyan a las pymes, sino que se envia un mensaje positivo a los emprendedores al mostrarles que
existe un soporte, un apoyo desde todas las areas de la sociedad civil, empresarial y a través del
gobierno institucional de una manera coordinada para sus proyectos. Esto puede motivar a mas
personas a iniciar sus propios negocios, lo que a su vez alimenta la cultura emprendedora y el

espiritu empresarial en la sociedad.

Experimentar el modelo entre una muestra de PYMES con una nueva vision, conocer el
alcance en productividad y ver el desarrollo en las principales areas en una organizacion que
emprende bajo un plan de trabajo estructurado con los principales lineamientos en administracion
y planificacion asegura los cimientos para a futuro potenciar a pequefias y medianas empresas

enfocadas y con una vision clara de qué es lo que hacen actualmente y hacia donde quieren llegar.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Son muchas las crisis y de manera simultanea que han alterado el entorno de los pequefios
emprendedores a nivel mundial como ser: conflictos politicos, inestabilidad social y econdmica,
dependencia de productos bésicos, pandemias, todo esto hace que las situaciones de las Pymes a
nivel internacional sean altamente vulnerables a la inflacion 6 dificultades en la cadena de
suministro. La situacion era critica aun antes de la pandemia ya que en un mercado globalizado la
competencia es alta y las demandas cada vez mas exigentes no solo entorno al producto sino en

todo el proceso logistico, compra y distribucion. Existen cicatrices permanentes de afios atras en
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el area de financiamiento, en la productividad y competitividad, aunado a eso, los posibles efectos
adversos del aumento de la informalidad y la pobreza que en muchos mercados operan, todos esos

factores han obligado al cierre de muchas Pymes y en otros casos no permitido su expansion.

Segun La Revista digital E Logistica. Enfasis. Elizondo, (2020) sostiene: “En los Gltimos
diez o quince afos el comercio internacional empezé a estar motorizado mas que por las cadenas
de valor tradicionales, por empresas grandes que buscan proveedores en algun lugar del mundo,

por la conexién de armadores de conocimiento”.

El enunciado anterior nos indica la importancia de crear esas relaciones comerciales sélidas
con proveedores que tengan la logistica y la capacidad de produccion, que puedan trabajar tanto
mercados pequefios como en las grandes corporaciones, asi mismo fortalecer los canales de

distribucion.

Segun el Reglamento de Incorporacién de obras Publicas en las Mipymes UPNH-ONCAE

Avila.Oscar, (2013) menciona lo siguiente:

Los Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE) en Honduras tuvieron sus inicios en los afios 70 con
la creacion del Instituto Nacional de Formacion Profesional (INFOP) como parte de la estrategia
del gobierno de propiciar el desarrollo econémico y social. En el afio 2000 a raiz de la necesidad e
interés del gobierno al sector de la micro, pequefia y mediana empresa MIPYME se crea la
Comision Nacional de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (CONAMIPYME). Instancia
Interinstitucional de consultay de coordinacion de esfuerzos del sector piblico con el sector privado
en el campo del fomento a la MIPYME que, junto con la ejecucion de su agenda de trabajo, se
inician a sentar las bases iniciales organizativas del sector del SDE mediante mesas de trabajo,
lograndose para el 2005 la creacion del Fondo de Servicios de Desarrollo Empresarial de Honduras
(FOSEDERH) el cual fue cerrado en el 2008 por la falta de recursos econémicos.

La oferta de SDE a través del tiempo no ha logrado alcanzar un auge que le permitird impulsar la
creacién de su propio mercado sostenible para las instituciones oferentes de SDE lo que los hace
depender de donaciones para poder ofrecer y brindar sus servicios. - Esto, aunado a la baja
percepcion de valor que tiene el MIPYME en relacion a estos servicios (Usualmente centrados es
aspectos administrativos y contables, que no responden a la demanda preferida por los MIPYMES
en aspectos relacionados a mercados: incursidén en nuevos mercados, mejora del servicio al cliente,
técnicas de mercadeo y ventas, desarrollo de nuevos productos, entre otros.) y sus beneficios, ha
incidido negativamente en la expansion y sostenibilidad de dicha oferta (p.7).

Lo anterior muestra que se han hecho esfuerzos importantes para apoyar a este importante
sector, sin embargo, no se ha trabajado en forma coordinada con los diferentes involucrados entre
ellos, organizaciones gubernamentales, organizaciones no gubernamentales, asi como una mayor
participacion ciudadana y sus integrantes para obtener mejores resultados. Cabe mencionar que

actualmente no hay una estrategia a nivel de gobierno que impulse los SDE enfocado a las



pequefias y medianas empresas.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

El problema a investigar contempla la necesidad que tienen las PYME en cuanto a recibir
una asesoria conformada por expertos, que pueda brindar a los pequefios y medianos empresarios,
la orientacion y directrices en términos de planificacion estratégica que permitan impulsar de

manera adecuada, el crecimiento sostenido y estabilidad de sus empresas en el mercado.

En Tegucigalpa, existe una gran cantidad de PYME emergentes, la problematica radica, en
que estas no logran la permanencia en el mercado. Esto se debe en gran medida a una falta de
asesoria para la correcta gestion de sus negocios en cuanto a optimizacion de recursos financieros,
manejo del recurso humano, estrategias de mercadeo, analisis de riesgos, aspectos técnicos y
legales entre otros. Ocasionando su cierre temporal o definitivo, aumentando las tasas de

desempleo dado que estas empresas son las grandes generadoras de empleo para el pais.
1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

La formulacion del problema, “consiste en el planteamiento de una pregunta que define

exactamente cudl es el problema a resolver” Balliache (s.f).

Como resultante surge la siguiente interrogante: ;Qué tan factible es la creacion de una
empresa dedicada a la prestacion de asesorias y consultorias en Planificacion Estratégica para

PYMES en Tegucigalpa, Honduras?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1. ¢Cudles son las distintas necesidades, caracteristicas del segmento meta y la demanda, que
permitird tener un panorama mas claro para la implementacion de estrategias adecuadas y
la toma de decisiones correctas?

2. ¢Cudles son los aspectos técnicos, organizativos y operativos requeridos para determinar
la factibilidad de la idea?

3. ¢Es viable financieramente la puesta en marcha de este proyecto previo a la asignacion de

los recursos que presenta el estudio?



1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

En el presente apartado se procede a definir los motivos por los cuales se realizara la
investigacion, de manera que se presente un panorama claro y la direccion a la cual estos van

orientados.

Mediante la implementacion del objetivo general, se lograré establecer el alcance deseado
para la investigacion, la meta principal por alcanzar. Por otra parte, los objetivos especificos,

incorporaran las metas particulares que ayudaran a alcanzar el objetivo general.
1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la Pre factibilidad de la creacion de una empresa dedicada a la prestaciéon de
asesorias en Planificacion Estratégica para PYMES en Tegucigalpa, Honduras 2024.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICIOS

1. Desarrollar un estudio de mercado con el propdsito de identificar las distintas necesidades,
caracteristicas del segmento meta y la demanda potencial.

2. Determinar los aspectos técnicos, organizativos y operativos que se requieren para la
implementacion del proyecto

3. Realizar un estudio costo/beneficio del proyecto, permitiendo analizar la viabilidad

financiera.

1.5 JUSTIFICACION

En Honduras la creacién de pequefias y medianas empresas va en rapido crecimiento, son
cada vez mas las personas que deciden tomar el camino del emprendedurismo, un trayecto que es
cuando menos facil. Decidirse por emprender es el primer paso de un largo trayecto lleno de
obstaculos y dificultades por atravesar. Estas barreras se vuelven cada vez mas complejas si no se
cuenta con el conocimiento adecuado para poder hacerles frente. En nuestro pais, esta situacion es
una realidad, los emprendedores deciden poner en marcha sus negocios sin tener la preparacion ni
los conocimientos para poder dirigirlos de manera satisfactoria. En este entorno nace la necesidad
de tener un aliado que oriente a la poblacion emprendedora a dirigir sus negocios correctamente,
a través de laimplementacion de diversas técnicas de planificacion estratégica, con el fin de apoyar

el desarrollo sostenido del negocio y aumentar sus posibilidades de permanencia en el mercado.



La creacion de una empresa de asesorias para las MIPYME en Tegucigalpa, se fundamenta
en la oportunidad de combatir los cierres permanentes de los negocios producto de una inadecuada
administracion y una falta de planificacion estratégica. Esto beneficiara no solamente a los
propietarios emprendedores, sino también a cada uno de los colaboradores que dependen de la
existencia de estas empresas para generar un ingreso economico y poder proveer a sus familias.
Lo anterior en vista que las pequefias y medianas empresas representan una significativa fuente de
trabajo para la poblacion hondurefia y en este caso, particularmente para los habitantes de la ciudad
de Tegucigalpa. Segun el Consejo Nacional de Inversiones CNI, (2021):

La Micro, Pequefia y Mediana Empresa (MIPYME) es uno de los pilares de la economia hondurefia
y cumple un papel protag6nico en la reactivacién y desarrollo del pais. Este sector aporta
aproximadamente el 60% del Producto Interno Bruto (PIB) y origina 7 de cada 10 empleos en
Honduras.

Tabla 1. Tipos de empresas en el distrito Central

Tipo de Empresa Casos % Acumulado %
Grandes Empresas 509 2.3 2.3
Mediana/Pequenia Empresa 21,462 | 97.18 99.48
Micro Empresa 114 0.52 100
Total 22,085 100 100

Fuente: (INE, Directorio de establecimientos econémicos, 2019)

La orientacion de la PYMES en el area de planificacién estratégica funcionard como un
instrumento para crecer y permanecer en un mercado globalizado y altamente competitivo. En
Honduras es urgente la necesidad de dinamizar la economia y la generacion de fuentes de empleo,
para ello el fortalecimiento de las PYMES representa el motor para impulsar y desarrollar el pais,
ello tendra un fuerte impacto no solo econdémico, sino social, para reducir los niveles de pobreza,
desempleo y la migracion de millares de hondurefios en la busqueda de mejorar sus oportunidades

de vida para ellos y sus familias.

Segun el diario oficial La Gaceta, (2022): “El Estado reconoce la actividad de la Micro y



Pequefia Empresa como de interés publico para promover el empleo, el bienestar social y

econdmico de todos los participantes en estas unidades econémicas” (p. 8).

En gran parte de los casos, estos emprendimientos son constituidos por personas con poco
o nulo conocimiento en el area de administracion y planificacion estratégica de negocios, estas
deciden fundar sus empresas y gestionarlas empiricamente, sin una base o un conocimiento que
pueda permitirles administrar los recursos de manera eficiente, maximizando los resultados
obtenidos y permitiendo asi la sostenibilidad de estas empresas a corto y largo plazo. Es importante
contar con servicios de apoyo que puedan orientar a los emprendedores que desconocen del tema,

esto aumentara sustancialmente la posibilidad de éxito de sus negocios.

Los programas de servicios de apoyo bien ejecutados tienen el potencial de catalizar el crecimiento
de las MiPyMEs y se necesitan con urgencia en Honduras, donde la poblacion de 9.5 millones de
personas experimenta los niveles de pobreza mas altos de América Latina, con més del 66%. (Berg,
2021)

La meta primordial es apoyar a los emprendedores que necesitan una ayuda, la cual
desgraciadamente no llega y por lo tanto terminan cerrando sus negocios, dejando a la deriva a
miles de familias que dependen de la permanencia de estos en el mercado. La puesta en marcha de
la empresa de asesorias en planificacion estratégica para PYMES en Tegucigalpa, Honduras,
plantea tener un impacto positivo en la conservacién de los empleos de estos pobladores, evitando

asi un mayor incremento de las tasas de desempleo en la ciudad.

En el mercado existen multiples negocios con alto nivel de potencial, los cuales no
terminan siendo explotados por falta de una asesoria que permita apoyar estos proyectos en
cualquiera de sus etapas, sin importar que se encuentre al inicio 0 ya en la puesta en marcha. Estos
usuarios son los que demandan una ayuda profesional para poder desarrollar el potencial oculto

que tienen sus negocios, en donde se les proporcione ayuda en procesos de gestion integral.

El presente estudio también considera en su alcance evaluar la viabilidad de proporcionar
asesorias generales y personalizadas dependiendo de lo que el cliente solicite. Entiéndase como
asesoria ofrecer un servicio profesional de informacion y consejos en materias especializadas,
como ser: analisis de mercado, financiero, administrativo, legal y técnico. Por su parte las asesorias
personalizadas podran ser exclusivamente en determinada seleccion dependiendo de las
necesidades requeridas por parte del cliente. Esto con el objetivo de proporcionar un servicio que

se adapte al presupuesto del usuario, permitiéndole tener una seleccion variada con distintos planes



acorde a sus necesidades.

Considerando que las PYME son una gran fuente para nuevas oportunidades de empleo,
desarrollo econémico y social para la poblacion local, la presente investigacion tiene la finalidad
de analizar el nivel de factibilidad de implementar una empresa de asesorias en planificacion
estratégica para PYMES en la ciudad de Tegucigalpa. Lo anterior a través de una serie de estudios
que arrojen datos reales de la problematica identificada, de manera que se logre analizar el entorno
y todas sus variables que lo integran, con el objetivo de poder comprobar y sustentar de manera

fehaciente, la existencia de una necesidad latente del servicio propuesto.

Es fundamental destacar la importancia de empresas que puedan asesorar de manera
correcta al pequefio y mediano empresario ya que actualmente en la cuidad no se cuenta con
muchas de estas organizaciones que presten servicios profesionales personalizados que se adapten

a los diferentes presupuestos.

“Para que las MiPyMEs superen estas barreras y prosperen necesitan tener acceso a

servicios de apoyo empresarial de alta calidad”(Berg, 2021).



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

En el capitulo I se estudié el Planteamiento del problema, se enumeraron las preguntas de
investigacion y se explicé a detalle el objetivo general, los objetivos especificos, la justificacion y

viabilidad del proyecto en teoria.

En el capitulo Il Marco Tedrico, se hace una investigacion a nivel de macro y micro entorno
a la realidad de las PYMES, su escenario en la actualidad, el impacto que tiene la creacion de
pequefias empresas sostenibles como la Unica fuente de desarrollo capaz desarrollar un pais, una
region y a nivel mundial para entender la necesidad de crear nuevas estructuras y organizaciones
gue asesoren no solo en la creacion de nuevas empresas sino como apoyo en el fortalecimiento de
las PYMES ya establecidas.

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
2.1.1 ANALISIS DEL MACRO-ENTORNO

La pequefia y Mediana empresa ha representado no sélo un factor fundamental para el
aumento la productividad, sino la clave para transformar el desarrollo econdémico y la calidad de
vida tanto en América Latina como a nivel mundial, actualmente es la mejor via para el desarrollo

de economias emergentes y hacerlo de una manera sostenible y equitativa.

Segun la pagina del CEPAL, Naciones Unidas, en su revista digital “acerca de

microempresas y PYMES” CEPAL, (n.d.) dice lo siguiente:

Mientras que solamente cerca de 10% de las Pymes latinoamericanas exportan parte de su
produccidn, en Europa la fraccion de pymes exportadoras asciende al menos a 40% del total. Las
pymes en América Latina forman un conjunto muy heterogéneo, que varia desde las microempresas
de autoempleo en situacion de informalidad hasta la empresa innovadora con alta eficiencia y
capacidad de exportacion.

Sin embargo, después de la Pandemia y con la propagacion del nuevo Coronavirus las
pequefias y medianas empresas, nuevos emprendimientos creativos e innovadores han tenido un
elevado deterioro, estan sufriendo los efectos de una pandemia que afect6 a nivel mundial y que
puso en contencion a médicos, cientificos de universidades, laboratorios, y personal sanitario,
teniendo una reduccion importante en la demanda local y nacional, por consiguiente, en sus
ingresos y en su capacidad para poder comprar sus propios insumos acceder a fuentes de
financiamiento, este ultimo, como uno de los principales problemas que mas afectan a las Pymes.

¢Qué estamos haciendo como sociedad por las pymes? Por ese segmento clave en el desarrollo
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econdémico y en la calidad de vida de un pais, una region y a nivel mundial.

Es prioritario fortalecer las Pymes con sélidas bases desde la planificacion estratégica de
manera que puedan ser sostenibles en el tiempo y que en situaciones de amenazas sean mas bien
la oportunidad para muchas de nuevos retos que desde lo interno se origine ingenio y creatividad
y externamente se genere un compromiso por parte de los principales actores tanto de la empresa

privada, gobierno y sociedad civil.

A nivel mundial el autor Ayagari et al, (2011) afirma que: “las estimaciones sugieren que
maés del 95% de las empresas en el mundo son PYME, generando méas del 60% del empleo en el

sector privado”.

Segun datos recabados por parte de “The Economist Intelligence Unit” EIU, (2010): “Japon
tiene la mayor proporcion de PYME entre los paises de la OECD, toda vez que el 99% de sus

empresas clasifican como tal, India reconocia 13 millones de PYMES”.

Los autores Abor and Quartey, (2010) mencionan lo siguiente: “las autoridades de

Sudafrica computan el 91% de las entidades de empleo formal como PYME”.

Esto hace referencia a la gran importanciay el impacto que tienen las MIPYME en el sector
econdémico en todo el mundo, esto no es exclusivamente en términos de generar ingresos para sus
propietarios, sino también en el hecho de que son una gran fuente de trabajo para la subsistencia

de millones de familias en todo el mundo.

En Latinoamérica la competitividad de las MIPYME es un tema de actualidad que va en
crecimiento constante, pues estas forman gran parte del producto interno bruto de cada uno de
estos paises. Segun el libro “Tendencias en la investigacion Universitaria” en el capitulo XVIII
“Medicion de Los Factores Determinantes del éxito competitivo de las PYME Agroindustrial de
Tegucigalpa F.M” Universidad Nacional Autonoma de Honduras & Amaya Ldpez, (2020) indica

lo siguiente:

Las micro y pequefias empresas son un componente fundamental del tejido empresarial en América
Latina, su importancia se manifiesta de varias formas en la regién, tales como su participacion en
el nimero total de empresas o en la creacion de empleos y en algunos paises llega a extenderse a la
participacion en el Producto Interno Bruto (PIB) (p.324).

Segun CEPAL (2001):

las PYME en Centroamérica no han podido jugar un papel decisivo en la difusién tecnol6gica y en
el desarrollo industrial de estos paises, ni competir en el &mbito internacional como parte de redes
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dindmicas de produccion. Ademas, por asimetrias de informacidn, mal funcionamiento del mercado
de capitales y falta de acceso de servicios de asistencia técnica, las PYME experimentan en la
actualidad enormes dificultades para adaptarse a un entorno méas competitivo y cambiante.

Tanto a nivel mundial, de regién como de pais no se puede negar que las PYMES
representan el motor y uno de los factores méas importantes para el desarrollo de un pais y es que
el impacto positivo que tiene es tan grande que no se puede obviar, segin el Consejo Nacional el
Consejo Internacional de apoyo a las micro, pequeiias y medianas empresas (mipymes) de las

Naciones Unidas.

Las microempresas y las pequefias y medianas empresas (MIPYME) representan el 90% de las
empresas, entre el 60 y el 70% del empleo y el 50% del PIB mundial. Como columna vertebral de
las sociedades de todo el mundo, contribuyen a las economias locales y nacionales y a mantener los
medios de subsistencia, en particular entre los trabajadores mas pobres, las mujeres, los jovenes y
otros grupos en situacion de vulnerabilidad.(ONU, n.d.)

La péagina oficial de las Naciones Unidas (ONU, n.d.) manifiesta lo siguiente: “Para el
2030 se necesitaran 600 millones de empleos para absorber la creciente fuerza laboral mundial, lo
que hace que el desarrollo de las Pymes sea una alta prioridad para muchos gobiernos en todo el

mundo”.

Lo anterior deberia llevarnos a reflexionar seriamente en funcion de los resultados que
ahora se estan obteniendo con el cierre de pequefias empresas ahora y esto no solo se debe a
factores externos sino a la mala gestion a nivel interno, falta de recursos economicos dentro de su
sector y la desactualizacion especialmente en el tema de modernizacion e innovacion, por ello no
permanecen mucho tiempo dentro del mercado, ni mucho menos tienen la posibilidad de

expandirse a nivel regional e internacional, estan destinadas a desaparecer.

Asi mismos factores externos que no estan dentro del control de las empresas, sin embargo,
son situaciones a las que toda empresa esta expuesta, como ser el impacto provocado por el COVID
19, situacién que causé el cierre de empresas solidas a nivel mundial, mas ain en empresas
medianas y pequefias, con esta pandemia quedd expuesta la importancia que tienen las empresas
de resiliencia y mitigacion y lo mas importante el apoyo que necesitan las PYMES después de la
pandemia COVID 19.
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Dada la situacion actual, ¢éCuanto tiempo podria sobrevivir su empresa antes de
tener que cerrar sus operaciones?

Ya se esta cerrando 15.2%

28.6%

Menos de un mes

1 a 3 meses

11.1%

3 a 6 meses

6 a 12 meses 2.8%

1 afio 0 mas 2.8%

Figura 1. Las empresas después del COVID 19 en Honduras. Efectos provocados por el

COVID-19.
Fuente: (Andlisis de Resiliencia Empresarial.)

La revista Portafolio, (2020) afirma lo siguiente: “En el 2020 cerca de 5500 compaiiias

estarian en riesgo de declarase en insolvencia”.

De acuerdo a estos mismos datos y bajo la encuesta ACOPI, se evidencia que los ingresos
de las dos terceras partes de estas empresas han reducido en mas del 50% y un 20% de ellas esta

considerando la opcion de acogerse bajo Ley de Insolvencia.
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Tabla 2. Los 13 principales problemas y desafios de las PYMES.

Principales Motivos para el cierre de PYMES
Encontrar Clientes
Contratar al personal adecuado
Aumentar el reconocimiento de marca
Hacer crecer la lista de correos
Obtener leads
Lograr un balance entre crecimiento y calidad
Evitar las fallas en la cultura organizacional
Tener un financiamiento inadecuado
Adoptar herramientas digitales e inteligencia artificial
Tener diversidad y flexibilidad
11 | Impulsar nuevas habilidades
12 | Cumplir con sus obligaciones fiscales y de seguridad social
Fuente: (Segin Hubsopt David Torres. Octubre 11 2023)

OO (N[O |0 D|W[N |-

[y
o

Son muchas las crisis y de manera simultanea que han alterado el entorno de los pequefios
emprendedores a nivel mundial como ser: conflictos politicos, inestabilidad social y econémica,
dependencia de productos basicos, pandemias, todo esto hace que las situaciones de las Pymes a
nivel internacional sean altamente vulnerables a la inflacion 6 dificultades en la cadena de
suministro, la situacion era critica aun antes de la pandemia ya que en un mercado globalizado la
competencia es alta y las demandas cada vez mas exigentes no solo entorno al producto sino en
todo el proceso logistico, compra y distribucion del producto. Existen cicatrices permanentes de
afios atras en el area de financiamiento, en la productividad y competitividad, aunado a eso, los
posibles efectos adversos del aumento de la informalidad y la pobreza que en muchos mercados

operan, ha obligado al cierre de muchas Pymes y en otros casos no permitido su expansion.
2.1.2 ANALISIS DE MICRO ENTORNO

Actualmente en Honduras los grandes empleadores son los pequefios y medianos
empresarios, algunas de estas empresas han logrado crecer y expandirse hacia otros mercados y
no solo porque representan una mayor relevancia para la economia de un pais, sino porque muchas
de ellas son proveedoras de ciertos bienes y servicios a otras empresas mas grandes y con mayor
capacidad. Sin embargo, estas también tienen sus dificultades ya que tienen que enfrentarse a
mercados globalizados y altamente competitivos, algunas de esas falencias estan en la falta de
experiencia y capacitacion en el rea de mercadeo, mala administracion en los recursos humanos,
tecnoldgicos y financieros y el no tener objetivos claros, son aspectos que determinan la base para

el exito o el fracaso de una pequefia 0 mediana empresa.
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La micro, pequefia y mediana empresa, son el corazon del desarrollo econémico en
Honduras, representan el papel principal en el desarrollo de las finanzas y la unidad econdémico-

social que opera con el propdsito de generar ganancias.

Segun (Staff, 2022): “La falta de capacidad empresarial y el poco acceso a la financiacion

son los principales obstaculos que enfrentan las MiPymes hondurefias para poder crecer”.

El sistema financiero es demasiado engorroso para empresas emergentes que son las

generadoras del 76% de los empleos en Honduras.

Este es uno de los motivos justamente que responden a la situacién econdémica en
Honduras, en un pais con economias pequefias y en vias de desarrollo, este requisito no deberia
ser un obstaculo para la creacion de nuevos emprendimientos sino, por el contrario, deberia ser la
oportunidad para incentivar la creacion de nuevos emprendimientos, atraer inversion nacional e
internacional, en este Gltimo punto el Estado de Honduras como garante de un estado de derecho,
debe contar con un sistema solido de justicia en donde se integran los sectores sociales y
econdémicos, asi mismo, es responsable de impulsar politicas inclusivas acordes a la realidad del
pais y a las necesidades que estas presentan, politicas que motiven la inversién de nuevos

emprendimientos y que fortalezcan y crezcan las pymes ya establecidas en el pais.

Después de la Pandemia la pequefia y media empresa se considera el sector mas afectado

a causa del confinamiento Covid 19

Segun el CNI, (2021b) en su blog, articulo “La Mipyme, un sector clave para atraer la

inversion privada a Honduras menciona lo siguiente:

El BCIE por medio del Programa Facilidad de Apoyo al Sector Financiero para el financiamiento
de la pyme, desembolso alrededor de 35.5 millones de dolares a tres instituciones financieras
hondurefias para apoyar a los negocios cuyos ingresos se han visto afectados durante la pandemia.

El Gobierno de la Republica y la AHIBA suscribieron un acuerdo cuyo fin primordial era

apoyar a este sector productivo, medidas que han brindado una oxigenacion financiera.

Este apoyo brindado a través de estas medidas de Inclusion Financiera y fortalecimiento
institucional generan un impacto social positivo, sin embargo, es importante que el gobierno pueda
disefiar una estrategia de financiamiento a través de organismos 0 instituciones que brinde créditos
especiales orientados a sectores altamente vulnerables que representan la mayoria de los pequefios

emprendimientos y por lo general son los mas excluidos por las instituciones bancarias.
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2.1.3 ANALISIS INTERNO

A continuacion, se desarrolla un Analisis FODA con el propdsito de brindar un resumen
de datos e informacién para la toma de decisiones y disefiar un plan estratégico de negocio. Los
datos se resumen a partir de un analisis de ventajas y desventajas relacionadas a los atributos dentro
de la PYMES, situaciones que se deben de mejorar, oportunidades como las principales variables
externas y positivas que se relacionan con el momento y la circunstancia para la toma de
decisiones, asi mismo, las amenazas que estan relacionadas con problemas y novedades del

entorno donde se desarrollan las pequefias y medianas empresas.

ANALISIS FODA

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
DEBILIDADES AMENAZAS

Sin una imagen reconocida Cambios internos en la Economia
Recursos financieros limitados Cambios externos en la Economia
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Personal multidisciplinario Profundas necesidades de asesoria
Técnicos expertos en el &rea Metas claras en cada afio

Figura 2. Analisis FODA

Fuente. (Enciclopedia y humanidades. Economia y Negocios.)

Segun el libro “Tendencias en la investigacion Universitaria” en el capitulo XVIII
“Medicion de Los Factores Determinantes del éxito competitivo de las PYME Agroindustrial de
Tegucigalpa F.M” Universidad Nacional Autdnoma de Honduras & Amaya Lépez, (2020) indica

lo siguiente:

“Con relacion al nivel de competitividad un 86.67 % de las MYPE no elaboran Plan
Estratégico, 66.67% indican no contar con manuales de produccion de sus procesos y 70 %

requieren de Sistemas de Informacién”.

Por su parte el BCIE, (2022) en su pagina oficial, en la noticia “ BCIE celebra a las micro,

pequefas y medianas empresas en su dia apoyandoles en la proteccién de mas de 76 mil empleos
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en la region” afirma lo siguiente:

El 99% de las casi 1.6 millones de empresas que operan en la region son Mipymes; 83% micro y
16% pequefias y medianas empresas. Este importante sector representa a mas del 65% de la
poblacion econémicamente activa y son la principal fuente de generacion de empleo en la region.

Con esto anterior se puede confirmar que la mayor parte de la economia de la ciudad de
Tegucigalpa, se mantiene gracias a las MIPYME en donde queda demostrado que son el eje
fundamental del comercio de la ciudad.

La necesidad de generar nuevos ingresos a raiz de una falta de empleos formales, ha
generado que gran parte de la poblacion se independice, creando sus propias empresas y negocios.
Muchos de estos dependen de un solo trabajador el cual es el mismo propietario. Estas son las que
se determinan como micro empresas, las cuales no superan el total de 11 empleados. Estas

representan la mayoria de las empresas en el mercado capitalino.

Por otra parte, las pequefias y medianas empresas, también forman parte importante de la
economia de la capital, pero a diferencia de las micro empresas, estas requieren de una cantidad
de personal mayor a los 11 empleados, lo cual es menos comun en los negocios de la ciudad.
Usualmente las pequefias y medianas empresas de la ciudad, surgen a raiz de la permanencia y el
desarrollo de las micro empresas, en donde estas han logrado desarrollarse en mayor medida,

incrementando la cantidad de personal con la que estas cuentan, cambiando asi de categoria.

De acuerdo a la revista, mercados y tendencias (Editorial, 2022):

Del total de personas con problemas de empleo, que represent.an 34,8 de los 9,5 millones de
habitantes de Honduras y el 54,9 % de la poblacion en edad para trabajar, 2,468.551 estan
subempleadas, 491.991 desalentadas y potencialmente activas y 348.858 desocupadas y 7
de cada 10 hondurefios se encuentran en pobreza.

En un pais en donde alrededor de 3 millones de habitantes tienen problemas de desempleo
y 7 de cada 10 hondurefios viven en la pobreza deberia hacernos reflexionar y buscar respuestas a
tan grande problema social y en donde la gran mayoria de ellas no lo hace bajo el marco formal,
es necesario que el gobierno conozca sus necesidades, cree las estrategias precisas para gestionar
de manera interna o a través de ayuda externa su crecimiento. Las cifras muestran de manera clara
y precisa que la solucion a la problematica del desempleo podria ser las pequefias y medianas
empresas como una respuesta social y factor clave para incentivar el desarrollo economico del

pais. El crecimiento en Honduras se centra en tres sectores principales: Financiero,
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comunicaciones y energia, adicionalmente las remesas, esto representa el 66% del PIB, sin

embargo, este ultimo, no es considerado una economia sana por no ser generadores de empleo.

Debido a la falta de una politica de gobierno en el pais en donde las pymes sean
consideradas prioridad, asi mismo, variables macroecondmicas que afectan como la inflacion, tipo
de cambio entre otros, actualmente las pymes en la capital enfrentan diversos obstaculos,
ocasionando el fracaso de muchas, algunas desde el primer afio de vida, lo anterior se debe en
muchas ocasiones a la ausencia de un plan de negocios, carencia de metas precisas, no existe una
claridad en relacion a cudles seran los objetivos, a qué segmento meta se esta enfocando, la falta
de liderazgo, lo anterior, demuestra que existe déficit en la capacitacion de aspectos basicos de
administracion, por ultimo, el acceso a financiamiento es complejo y si llegara a lograr iniciar, con
las carencias antes mencionadas dificilmente podra sobrevivir o desarrollarse y competir en un
mercado globalizado.

La pequefias y medianas empresas son capaces no solo de fortalecer la economia de
Tegucigalpa, sino de convertirla en una zona econdmica y socialmente desarrollada, en este Gltimo
punto, ademas de la generacion de nuevos empleos permite que la sociedad tenga mejores
oportunidades, el impacto que esto genera en la sociedad es grande ya que, en economias en vias
de desarrollo como la nuestra, el problema de desempleo laboral continua siendo uno de los
mayores flagelos, socialmente trae como consecuencia disminucion en la calidad de vida, aumenta
los conflictos de familia y de sociedad, desmotivacion y depresion por consiguiente la pérdida del

capital humano; asi también en la economia hay una reduccion en el PIB.

Después de estudiar el rol protagdnico que tiene las pymes, la formacién de emprendedores
en cualquier pais del mundo y més aln en paises en vias de desarrollo, estas son consideradas el
motor del desarrollo econémico y social de un pais, brindandole los componentes de dinamismo,
competencia de ideas y productos con el fin de analizar las Pymes desde un global macro y micro
econdmico. La planificacion como parte del desarrollo debe estar presente de manera integral y
participativa en cada uno de los proyectos, es claro que representan la célula basica para la
generacion de riqueza, especialmente por la creacion de nuevos empleos, de alli el impacto

econémico y el efecto multiplicador que tiene en la economia.

De alli emerge profunda necesidad de crear una empresa de asesorias para las Pymes con

el proposito de fortalecer y capacitar a los pequefios emprendedores en la ciudad de Tegucigalpa,
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como el principal gestor de empresas nacientes, pero con ideas innovadoras y creativas, que tienen
que tomar decisiones estratégicas y que por su misma condiciéon tamafio y recursos limitados,
necesitan ser fortalecidas desde las bases, con estrategias de planificacién y mercadeo de manera
que les permitan contar con el conocimiento, las herramientas y recursos para competir en
mercados pequefios y a futuro con la vision de ampliar sus horizontes, esto les permitira desarrollen

las capacidades de ampliar sus empresas.

Tabla 3. Necesidades reportadas por las empresas con crisis de Financiamiento
después del COVID 109.

Respuestas Codificadas % Empresas
Financiacion (incluyendo bajo interés) 44 .36%
Autorizacion de operacion otorgadas p... 21.16%
Crédito fiscal o subsidio publico (ndmin... 13.00%
Renegociacion de deuda 6.34%
Entrenamiento y formacion de capacida... 3.33%
Equipos de prevencién y formacion de ... 2.90%
Entradas o inventario para reiniciar la pr... 2.36%
Mercadeo y publicidad 2.26%
Transporte seguro restablecido 1.72%
Alivio de pagos de intereses o multas 1.18%
Sitio web o herramientas para vender e... 1.18%
Asesoria legal de recursos humanos. 0.21%
Total 100.00%

Fuente: Segun (Linc.COHEP. May 14, 2020)
2.2 CONCEPTUALIZACION

A continuacion, se definen una serie de conceptos que se emplearan en la presente
investigacion, esto, con el objetivo de establecer el significado de cada uno de estos, de manera

que sirva como base y referencia para la terminologia empleada.

Los siguientes conceptos se encuentran definidos segin la “Ley para el Fomento y
Desarrollo de la Competitividad de la Micro, pequeiia y mediana empresa” en el Decreto no. 135-
2008 publicado en el diario oficial “La Gaceta” ¢l 14 de enero el 2009 en donde enlista y define

los siguientes términos:
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221 MYPYME

Conjunto de empresas de tamafio micro, pequefia y mediano, de los sectores urbano rural.
Este grupo de empresas presentan un tamafio pequefio y mediano en términos de ingresos, activos
y empleados. Son pieza fundamental para la economia ya que contribuyen en gran medida a la
creacion de fuentes de empleo y desarrollo. En paises en vias de desarrollo, son el eje central de la

economia, representando gran parte del producto interno bruto de la nacion.
2.2.2  MICRO, PEQUENO Y MEDIANO EMPRESARIO

Toda persona natural o juridica propietaria de una micro, pequefia 0 mediana empresa,
dedicada a actividades productivas, ya sean estas de comercio, servicios o produccion, por medio
de las cuales se generan ingresos. Son los encargados de operar y gestionar estos negocios,

buscando oportunidades de crecimiento sostenido y expansion en el mercado.
2.2.3 MICRO EMPRESA

Es toda unidad econémica con un minimo de una persona remunerada laborando en ella,
la que puede ser su propietario, y un maximo de (10) empleados remunerados. Este tipo de
empresas son fundamentales ya que es muy comun que hoy en dia, muchas personas comienzan
el camino del emprendimiento por medio de la creacion de una micro empresa para poder

afianzarse y crecer en el mercado.
2.2.4 MICRO EMPRESA DE SUBSISTENCIA

Es toda unidad productiva no constituida formalmente y que persigue la generacion de
ingresos con el proposito de satisfacer sus necesidades inmediatas y las de su familia, el consumo
propio e inmediato, en su mayoria trabajadores individuales temporalmente desocupados que se

integran al sector mientras consiguen trabajo mas estable.
2.25 PEQUENAS EMPRESAS

Son aquellas empresas con una mejor combinacion de factores productivos vy
posicionamiento comercial, que permiten a la unidad empresarial, acumular ciertos margenes de
excedentes. Tienen una organizacion empresarial més definida y mayor formalizacion en su
gestién y registro, cuenta con un minimo de once (11) Y un maximo de cincuenta (50) empleados
remunerados. Muchas de estas pequefias son propiedad de personas independientes y

emprendedoras y operan a menor escala que una mediana o grande empresa.
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2.2.6 MEDIANA EMPRESA

Son empresas que disponen de mayor inversion en activos fijos, en relacion a las anteriores.
Asi mismo, presentan una adecuada relacién en cuanto a su capital de trabajo, una clara division
interna del trabajo y formalidad en sus registros contables y administrativos, emplean un minimo
de cincuenta y uno (51) empleados y un maximo de ciento cincuenta (150) empleados
remunerados. Estas empresas pueden operar a nivel, regional, nacional e inclusive pueden llegar a
tener cobertura internacional. Tiene una estructura organizativa mas compleja que las pequefias
empresas y pueden contar con departamentos especializados. Por lo general estas empresas pueden
abarcar una mayor parte del sector del mercado y ofrecer una mayor diversidad de productos o

Servicios.
2.2.7 EMPRENDEDURISMO

Un emprendedor es toda persona que tenga la iniciativa y decision de llevar adelante un
proyecto empresarial en cualquier sector de actividad econdmica, ya sea con fines econdmicos o
sociales. Aprovechando las oportunidades identificadas, de manera que puedan transformarse en
valor. EI camino del emprendedurismo requiere enfrentar factores como toma de riesgos,

permanencia en el mercado, vision a largo plazo y una adecuada planificacion estratégica.
2.2.8 ASOCIATIVIDAD EMPRESARIAL

Agrupacion de empresas de una misma area productiva o de servicios que desarrollan
actividades de forma colectiva cooperando y complementandose para lograr una mejor
competitividad. Las compafiias que forman parte de una asociacion tienen la posibilidad de
compartir recursos tales como tecnologia, instalaciones, personal, equipo y conocimientos. Este
intercambio puede resultar en una mejora significativa en la eficiencia operativa y en la reduccion

de gastos.
2.3 TEORIAS DE SUSTENTO
2.3.1 BASES TEORICAS

Las bases tedricas aplicadas en la presente investigacion se fundamentan con el objetivo

de analizar la problematica en estudio, de manera que permita aplicar técnicas para su resolucion.

A) FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS
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La Teoria principal como base de este estudio esta en la Basado en el libro “Evaluacion de

Proyectos” 4ta edicion. Autor Gabriel Baca Urbina

Las siguientes partes de libro forman parte de las bases tedricas implementadas en la
presente investigacion. Fuente bibliogréfica Segun (Urbina, 2001):

Parte uno: Elementos conceptuales y preparacion de la evaluacion.
Parte dos: Estudio de mercado.
Parte tres: Estudio Técnico.
Parte cuatro: Estudio Econémico.
Parte cinco: Evaluacion economica.
Baca Urbina, (2010) afirma:

Este estudio profundiza el examen en fuentes secundarias y primarias en investigacién de mercado,
detalla la tecnologia que se empleara, determina los costos totales y la rentabilidad econémica del
proyecto y es la base en donde se apoyan los inversionistas para tomar una decision (p.5).

Para un inversionista es fundamental el estudio de pre factibilidad ya que permite conocer
a profundidad el segmento de mercado al que esta dirigido el proyecto, identificar las
oportunidades y amenazas del mismo, con el estudio técnico y financiero permite estimar los
recursos necesarios, un estudio de pre factibilidad brinda al inversionista la informacion precisa

para decidir si invertir 0 no en un proyecto.

Definicién de
objetivos

Anilisss de Anilisis téenico- Anilisis Analisis socio-
mercado operativo econémico- econdmico
|
i
5 - Resumen y
oalimentacion 2

|
Decision sobre el
proyecto

Figura 3. Estructura General para la Evaluacion de Proyectos
Fuente: (Baca Urbina, 2006a)
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B) ESTANDAR DEL PMBOK® 6TA EDICION

PA A DIRECCIO :
DE PROYECTOS Yy
[
A DE

Figura 4. Guia de los fundamentos para la Evaluacion de Proyectos
Fuente: (PMBOK® 6TA Edicion)

2.3.2 METODOLOGIAS DESARROLLADAS
La revista UNIR, (2020) define la metodologia de gestion de proyectos como:

“La disciplina de conocimiento encargada de elaborar, definir y sistematizar el conjunto
de técnicas, métodos y procedimientos que se deben seguir durante el desarrollo de un proyecto
para la produccién de los productos o servicios que supone”

Para el presente estudio se han empleado distintas metodologias en el pasado, dentro de
estas destacan las siguientes:

1. Metodologia PMBOK® con sus areas de conocimiento y grupos de procesos.

La “Guia de los Fundamentos para la direccion de proyectos”, (Guia del PMBOK®) —
Sexta Edicion, proporciona un conjunto de grupos de procesos con sus areas de conocimiento

correspondientes. Para la presente investigacion se hace uso especificamente del grupo de procesos

de planificacion con las siguientes areas de conocimiento que aplican en la investigacion.
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A Gestion del alcance
- Recopilar los requisitos
- Definir el alcance
- Crear EDT
B. Gestidn del tiempo del proyecto
- Definir actividades
- Secuenciar actividades
- Estimar recursos de actividades
- Estimar duracion de actividades
C. Desarrollar cronograma
- Gestion de los costos del proyecto
- Planificar la gestion de los costos
- Estimar los costos
D. Gestidn de los recursos humanos del proyecto
- Planificar los recursos humanos del proyecto
E. Gestion de riesgos del proyecto
- ldentificar riesgos
- Realizar andlisis cualitativo
- Realizar andlisis cuantitativo
F. Gestion de los interesados
- Planificar la gestion de los interesados
2. La metodologia del marco légico
Los autores Ortegdn et al., (2005) definen la metodéloga del marco légico como:

“Es una herramienta para facilitar el proceso de conceptualizacion, disefio, ejecucion y
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evaluacion de proyectos. Su énfasis esta centrado en la orientacion por objetivos” (p.13).

Programacion

Viabihidad

Anilisis de participacion

Impacto Analisis de problemas

Eficacia Analisis de

objetivos
Eficiencia /y )
o\ Analisis de
alternativas

Pertinencia [e

8 | Matriz de
planificacién

Informes de |*
seguimiento

Sistema de \*

: s Programacion de
informacién

actividades

Programacién de
recursos

Realizacion de
operaciones

o, Factores de viabilidad
Plan de ejecucion

Documento del proyecto

Financiacion

Figura 5. Fases del marco logico y sus sub etapas.
Fuente: Basado en Gomez Galan, M. Y Sainz ollero, H (1999, pagina 21)

Para la presente investigacion se han hecho uso de las fases de identificacion y
disefio/formulacion de la metodologia del marco I4gico. A continuacion, se presenta una breve

explicacion de las fases que figuran para el desarrollo del presente documento:

A. Fase de ldentificacion
Camacho, camara, Cascante, Sainz, (2001) definen la fase de identificacion como:

“Momento de gestacion del proyecto y esta orientada a sentar sus bases. Se trata, en esta
fase, de determinar cuales son los problemas que han de resolverse o, en su caso, las

oportunidades que pueden aprovecharse” (p.17).
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“la etapa de identificacion trata de responder a las preguntas de ¢qué sucede?, ;por qué

sucede?, ;a quiénes y como afecta?, ;como se puede solucionar?” (Camacho, camara,

Cascante, Sainz, 2001, p.17).
Esta fase incluye las siguientes sub etapas:

- Andlisis de participacion
- Andlisis de problemas
- Analisis de objetivos
B. Fase de Disefio Formulacion

Segun Camacho, camara, Cascante, Sainz, (2001) la fase de disefio/Formulacion se define

como:

“Consiste, por tanto, en formalizar y organizar los resultados obtenidos en el proceso de

identificacion, estableciendo estrategias, plazos, recursos, costes, etc”(p.18).
Supone responder, fundamentalmente, a preguntas tales como ¢qué queremos hacer?, y ¢cémo
pretendemos realizarlo? Pero también a cuestiones del tipo de ¢a quién se dirige la ?, ;por qué y
para qué actuar?, ;con quién, donde, cuando y con qué recursos. (Camacho, camara, Cascante,
Sainz, 2001, p.18).

Esta fase incluye las siguientes sub etapas:

- Matriz de planificacion
- Programacion de actividades
- Programacion de recursos
- Factores de viabilidad
2.3.3 INSTRUMENTOS UTILIZADOS

Para estudiar el entorno general de las PYME, multiples investigadores alrededor del
mundo han implementado diversos instrumentos para poder analizar los diferentes
comportamientos del fendmeno en estudio, con el fin de recopilar suficiente informacion que les
pueda brindar un panorama claro, en términos de antecedentes histdricos, situacion actual, macro

y micro entorno, oferta y demanda, referencias financieras, informacion de caracter cualitativa y
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cuantitativa, vivencias etc.

Las técnicas de investigacion son los recursos disponibles para un investigador, que le permiten
obtener datos e informacion. Las técnicas no garantizan por si mismas que la interpretacion o
las conclusiones obtenidas sean correctas. Para esto Ultimo es necesario que la técnica se aplique en
el marco de un método.(Editorial Etecé, 2022)

Es importante emplear instrumentos especializados para poder realizar una investigacion
satisfactoria, esto servird de manera que permita recopilar la informacion de distintas maneras
evitando enfocarse Unica y exclusivamente a la investigacion a través de la observacion. Como
seres humanos, la investigacion a través de la observacion es la principal herramienta que tenemos
a la mano a la hora de estudiar determinado suceso, esta técnica es fundamental mas no infalible,
por lo tanto, es necesario utilizar otros elementos que nos permitan evaluar las distintas situaciones

de manera sistematica y en diferentes perspectivas que no se pueden intuir a simple vista.

Existen diversas técnicas empleadas por autores para fundamentar sus investigaciones,
estas pueden presentar distintas caracteristicas. Las principales diferencias van de acuerdo a su
enfoque, este puede ser de caracter cuantitativo, en donde la informacion recopilada es interpretada
en funcion a un analisis numérico, como cualitativos que por su parte emplea una recoleccién de

informacion centrada en datos no numéricos.
El empleo de técnicas de investigacion es fundamental en todo proceso de investigacion cientifica,
ya que, permite organizar las diversas etapas de la investigacion, facilita el control de la cantidad y

la calidad de la informaciony constituye una guia sobre la validez de la hip6tesis de la
investigacion. (Editorial Etecé, 2022)

Como herramientas cuantitativas se logran identificar las siguientes:

- Cuestionarios: Empleando documentos con una serie de respuestas cerradas y en

determinados parametros para recopilar datos numéricos.
- Registros: Registros de organismos oficiales, que incluyan bases de datos.

- Censos: Informacion estadistica de la poblacidn en estudio, la cual se representa de

manera numérica y a través de gréaficos.
Por otra parte, como herramientas cualitativas se han empleado las siguientes:

- Entrevistas: realizadas a individuos o a grupos de personas con el objetivo de extraer

puntos de vistas que puedan aportar como fuente de informacién del proyecto.
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- Reuniones: En conjunto con personas de distintas disciplinas de manera que se pueda

recabar informacion desde un panorama multidisciplinario.

- Grupos focales y foros: Implementados para extraer diferentes experiencias y

vivencias de sus integrantes.

- Encuestas: Establecidas con una serie de preguntas, de manera que se pueda extraer

informacion del comportamiento, opiniones y posturas de las personas encuestadas.

- Observaciones: Es la técnica basica del ser humano, simplemente la herramienta de

investigacion visual por excelencia.

2.4 MARCO LEGAL

En términos legales, el entorno de las PYME se encuentra regulado y respaldado en

Honduras por las siguientes leyes:

- Acuerdo No. 09/2023 Sesion N0.4038 del 20 de Julio 2023. Publicado en el diario
“La Gaceta" Tegucigalpa, 21 de agosto del 2023. En la seccion A acuerdos y leyes.

- Ley del sistema de fondos de garantia reciproca para promocion de las MIPYMES,

vivienda social y educacion técnica-profesional.

- Decreto No. 48-2022 “Ley para la recuperacion y reactivacion econémica de la micro
y pequena empresa”. Publicado en el diario “La Gaceta" Tegucigalpa, 26 de mayo

del 2022. En la seccion A acuerdos y leyes.

- Atrticulo 337 de la constitucion de la republica. La industria y el comercio en pequefia
escala constituyen el patrimonio de los hondurefios y que su proteccion sera objeto

de una ley.

- Decreto legislativo No. 135-2008 fecha 1 de octubre de 2008 publicado en el diario
oficial “La Gaceta” el 14 de enero el 2009, en su edicion 31,811. Aprobando la “Ley
para el fomento y Desarrollo de la competitividad de la Micro, Pequefia y Mediana

Empresa”.

- Decreto 145-2018 “Ley De Apoyo a La Micro y Pequeiia Empresa”. Publicado en el
diario “La Gaceta" Tegucigalpa, 28 de noviembre del 2018. En la secciéon A de
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acuerdos y leyes.

Decreto N0.357-2005 “Ley para la defensa y promocion de la competencia”.
Publicado en el diario “La Gaceta" Tegucigalpa, 4 de febrero del 2006. En la seccion

A de acuerdos y leyes.

DECRETO NUMERO 193-85 OCTUBRE DE 1985 “Ley del Sector Social de La

Economia”. Publicado en el diario “La Gaceta".
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

El presente capitulo, se centra en el desarrollo metodologico, en el cual se identificara como
punto de partida, la matriz metodoldgica de la investigacion, incorporando en ella una descripcion
de la tematica principal, los objetivos tanto general como especificos y las variables requeridas

para la evaluacion de estos.

Estas variables se representaran en términos de variables dependientes e independientes,
por lo tanto, se presenta un esquema de variables de estudio, en donde se puedan observar la

relacion y vinculacion entre estas.

Por otra parte, se desarrollara el procedimiento para la toma de muestra con relacion a la
poblacion en estudio, en este caso la de Tegucigalpa, con el objetivo que esta pueda funcionar para
aplicar los analisis y estudios correspondientes que permitan aportar a la investigacion, parametros
y valores tanto cualitativos como cuantitativos de manera que se logre determinar el grado de
confiabilidad de los datos recabados. Esto a través de la aplicacidn de diversas herramientas y

técnicas para la recoleccion de informacion.
3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA

“La matriz metodologica es el instrumento cientifico que permite hacer congruente y
coherente el proceso de la medicion de variables independientes, creando un marco de

comparacion racional y ordenada” (Rivas-Tovar, 2015b).
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Tabla 4. Matriz Metodoldgica.

Titulo de la investigacién

Objetivos de la investigacion

General

Especificos

Variables

Dimensiones

Estudio de prefactibilidad
para la creacion de una
empresa de consultorias y
asesorias en planificacién
estratégica para PYMES en
Tegucigalpa, Honduras

Determinar la Prefactibilidad
de la creacion de una
empresa dedicada a la
prestacion de asesorias y
consultorias en Planificacion
Estratégica para PYMES en
Tegucigalpa, Honduras 2023.

1 .Desarrollar un estudio de
mercado con el propésito de
identificar las distintas
necesidades, caracteristicas del
segmento meta y la demanda

Viabilidad de mercado

Oferta

Demanda

Precio

2 Determinar los aspectos técnicos,
organizativos, legales y operativos
que se requieren para la
implementacion del proyecto

Viablildiad técnica

Balance de equipo

Tamailo del proyecto

Balance del personal

Macro y micro localizacion

3 Realizar un estudio
costo/beneficio del proyecto,
permitiendo analizar la viabilidad
prefactibilidad financiera.

Viabilidad Finaciera

Inversion inicial

Costos directos e indirectos

Utilidad

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

3.1.2 ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

A continuacion, se muestran las variables dependientes e independientes que figuran en la

presente investigacion, incorporando diagramas de relacion entre estas.

Citando a Rivas-Tovar, (2015a): “Una variable dependiente como su nombre sugiere, es

la que puede ser explicada por la influencia de otras variables; y la variable independiente

determina o explica una variable dependiente”.

Estas variables y sus relaciones, se representaran a través de la implementacion de distintos

diagramas sagitales.

El autor Rivas-Tovar, (2015a) define al diagrama sagital como: “un esquema comprensivo

que establece la relacién que existe entre las variables bajo estudio. En él se especifican, de una

manera muy general, las principales causas que determina el fendmeno a estudiar”.
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VARIABLES INDEPENDIENTES

VARIABLE DEPENDIENTE

FACTIBILIDAD DEL PROYECTO
DE ASESORIAS EN
PLANIFICACION ESTRATEGICA
PARA PYMES EN
TEGUCIGALPA

Figura 6. Esquema de relacion de variables, Factibilidad del proyecto
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

VARIABLES INDEPENDIENTES

OFERTA

DEPENDIENTE

Figura 7. Esquema de relacion de variables, Viabilidad de mercado.
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)
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INDEPENDIENTES

DEPENDIENTE

BALANCE DEL
PERSONAL

Figura 8. Esquema de relacion de variables, Viabilidad Técnica.
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

INDEPENDIENTES

INVERSION
INICIAL

DEPENDIENTE

Figura 9. Esquema de relacion de variables, Viabilidad Financiera.
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)
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3.1.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Desde el punto de vista del autor Moreno-galindo, (2013):

Es un proceso metodolégico 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, areas, aspectos, indicadores,
indices, subindices, items; mientras si son concretas solamente en indicadores, indices e items

Tabla 5. Operacionalizacién de las variables.

Definicidn
Variable Conceptual Operacional  Dimensiones Indicador Preguntas Unidad de respuesta = Técnica
A través del ¢Que esperaria
estudio de al contratar un
mercado, se Proveed_or_es servicio de
. de servicio . o .
podra Oferta existente asesoriay Asesoria financiera,
conocer la . consultoria en asesoria legal,
(competencia) e . .
demanda planificacion asesoria en manejo
real de estratégica? del recurso Encuesta
“Ia adquirir chjn ¢Cudnto esta
domands s | 0o 0 Gopmston
la cantidad e Unidad :
lanificacion . .
total de un pestratégi ca Precio monetaria aséisecigla de
Viabilidad bien o : Lempiras general de
orientado a p lanifi
de servicio planificacion .
las PYMES. estratégica para | Rango de precios
mercado que la De esta PYME? p " E ¢
gente desea e su ? seglin encuesta ncuesta
adquirir” loarara
(Alfonso, com%robar
2020). cuanto estan
dispuestos a .
invertir en Demanda Car:yda:d de ¢Qué tan
funcion a clhentes probable es que
tiempo y usted adquiera
costo en el el servicio de
servicio de asesorias para Alto, medio, bajo,
consultorias. su PYME? nula Encuesta
"Consiste A través, de
det en t,eSt.Ud'O Balancede | Cantidady | ;Quéequipose | A) Mobiliario
€ ef’}““ar elcnlco,’se equipo precio requiere para la | B) Electronicos
Stia d togra_r a unitario puesta en C) Software
empresa o eterminar marcha? D) Otros (describir) | Encuesta
industria si la puesta -Cual es el
cuenta con en marcha Tamafio del Metraje ;' nl:aﬁ ese AP .
los recursos | del proyecto cuadrado amano. ) equeno
P . proyecto . necesario para | B) Mediano
técnicos y es factible (area) | 07 ) Grand £ ¢
Viabilidad la en términos €1 proyecto: ) Grande ncuesta
Técnica experiencia | de cantidad
necesaria y tipo de Cargo ¢Qué tipo de A) Administrativo
para equipo, el personal se B) Operativo
cumplir recurso requiere? C) De servicio Encuesta
con los humano Balance del
requisitos | necesario, la personal A) 5 a 10 empleados
del ubicacion y Numero de B)11a25
proyecto™ el tamafio puestos ¢Que tanto empleados
(Infinitia, optimo del persopal se C)26a50
2021). proyecto, las necesita? empleados Encuesta
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regulaciones

D) Mas de 50

legales y empleados
ambientales.
A) Salario minimo
B) L.15,000 a
Remuneracion L..25,000
mensual C) L. 25,000 a
¢Cuél es el L.50,000
salario por D) Mayor a L.
puesto? 50,000 Encuesta
¢Qué tan
accesible es el
Accesibilidad | lugar para el A) Bajo
cliente y B) Medio
proveedores? C) Alto Encuesta
¢Existe un
mercado
Mercado potencialenla | A)Si
zona? B) No Encuesta
Localizacion (;Cuales_ son las
Aspectos regulaciones
legales y legales y
ambientales | ambientales en
el area? Variable Encuesta
¢Que cuesta un
terreno o el
Costo y alquiler de un
disponibilidad | -1
del terreno ocal en
determinada
zona? Variable Encuesta
Por medio ¢Cual es la
del estudio aportacion
" financiero se L, Unidad inicial
La . Inversion . .
s podra S monetaria requerida para
rentabilidad . inicial .
hace determinar Lempiras la puesta en
referencia a la marcha del
los rentabilidad proyecto? Datos cuantitativos Encuesta
o beneficios | € 12 puesta ¢Cuales son los
Viabilidad que se han en marcha Unidad costos
financiera obtenido o del servicio Costos monetaria necesarios para
se pueden de asesorias, Lempiras el
obtener de | Ccon baseal funcionamiento
una analisis de del proyecto? Datos cuantitativos | Encuesta
. . | losposibles
Inversion beneficios Unidad
(Arias, - - . A
en relacion a Utilidad monetaria ¢Cuél es la
2020). ¢ -
los recursos Lempiras utilidad
invertidos esperada? Datos cuantitativos Encuesta

Fuente: (Elaboracién propia, 2023)
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3.1.4 HIPOTESIS

El presente apartado presenta la formulacion de la hipotesis del tema en estudio, con el
objetivo de responder a la siguiente pregunta de investigacion: ¢Que tan factible es la creacion de
una empresa dedicada a la prestacion de asesorias y consultorias en Planificacion Estratégica para
PYMES en Tegucigalpa, Honduras?

A continuacién, se presentan la hipdtesis de investigacion y la hipétesis nula, dando

respuesta a la pregunta de investigacion:

Hi: Es factible, el proyecto sera rentable, se espera obtener en el estudio de prefactibilidad
un valor presente neto (VPN) mayor a cero y una tasa interna de retorno (TIR) positiva.

Ho: No es factible, el proyecto no sera rentable, se obtendra un valor presente neto (VPN)

menor a cero Yy la tasa interna de retorno (TIR) negativa.

Por lo tanto, si la TIR esperada es positiva y el VPN es mayor a cero se acepta la hipotesis
de investigacion, por otra parte, si la TIR es negativa y el VPN es menor a cero, se acepta la

hipétesis nula.
3.2 ENFOQUE Y METODOS

Enfoque de la Investigacion

Inicialmente debe establecer de manera clara el Problema a Investigar, se plantean las
preguntas de investigacion, los objetivos deben ser claramente definidos, luego se inicia toda la
investigacion correspondiente al marco tedrico y posteriormente se selecciona el enfoque y método
mas conveniente a la investigacion. El enfoque puede ser cualitativo, este método es inductivo se
caracteriza basicamente por recolectar datos sin mediciones numéricas; en segundo lugar, esta el
enfoque cuantitativo, generado a través de un proceso deductivo, por medio de la recoleccién de

datos numéricos y analisis estadistico se comprueba la hipétesis.

Para esta investigacion se utilizé el método analisis cuantitativo ya que inicialmente se hara
un estudio de mercado recopilando toda la informacion del publico meta, seleccionando una
muestra de evaluacion a quienes se les aplicara el instrumento de evaluacion y posteriormente se

analizaran los resultados de los datos aqui obtenidos.
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En las dltimas décadas, muchos investigadores han apuntado a un método Mixto

argumentando que por medio de los dos enfoques los resultados podrian ser mas confiables.

Hernandez, Fernandez y Baptista, (2014) aseguran que: “Las bondades del analisis
cualitativo y cuantitativo de detallan a continuacién: Analisis Cualitativo: Generalizacion de
resultados, Control sobre fendmenos, Precision, Replica y Prediccion. Andlisis Cualitativo:

Profundidad de significados, Amplitud, Riqueza interpretativa, Contextualiza el fenomeno” (P.4).

FASES SIMILARES DEL ENFOQUE CUALITATIVO Y CUANTITATIVO

OBSERVACION

SUPOSICIONES

REVISAN

PROPONEN

Figura 10. Fases similares de los enfoques cualitativos y cuantitativos.
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

Alcance de la investigacion

El Alcance de esta investigacion es: Descriptivo, correlacional.
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DESCRIPTIVO

CORRELACIO
NAL

Figura 11. Alcance de la Investigacion.
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

Descriptivo:

Busca especificar y analizar las caracteristicas y perfiles de las PYMES, aquellos pequefios
y medianos emprendedores, que buscan iniciar y permanecer en mercados altamente competitivos,

cuéles son sus necesidades y fortalezas.
Correlacional:

Se busca conocer y relacionar cada una de las variables identificadas en las PYMES, qué
grado de relacion o asociacion existen en situaciones ya identificadas, como ser: la falta de
capacitacion en el tema de planificacion o en las areas de mercadeo, financiera, técnica o recursos
humanos.
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Tabla 6. Alcance de la Investigacion.

ALCANCE DE LA INVESTIGACION

ALCANCE PROPOSITO DE LAS INVESTIGACIONES

VALOR

Especifica las propiedades, las caracteristicas
y los perfiles de las personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fenémeno que
se someta a analisis.

DESCRIPTIVO

Es (til para mostrar con presicion los
angulos o dimensiones de un
fenémeno, suceso, comunidad,
contexto o situacion.

Su finalidad es conocer la relacion o grado de
asociacion que existe entre dos 0 mas
conceptos, categorias o variables en un
contexto especifico.

CORRELACIONAL

Explicativo, se intenta determinar como

dos variables se relacionan, cabe
destacar que el investigador no

interviene las variables, ya que se trata

de un estudio no experimental.

Fuente: (Hernandez Sampieri, Roberto (2014). Metodologia de la Investigacion. México: McGraw Hill.)

ESQUEMA METODOLOGICO

ovon:
mrone ssrovio )

ALCANCE ‘ DESCRIPTIVO - CORRELACIONAL
TIPO DE MUESTRA ‘ ALEATORIA SIMPLE

Figura 12. Esquema de metodologia aplicada.
Fuente: (Elaboracion propia. 2023)
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3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion contempla un tipo de estudio no experimental con un disefio

transversal.

Dzul (s.f) define la investigacion no experimental como: “Aquel que se realiza sin
manipular deliberadamente variables. Se basa fundamentalmente en la observacién de fenémenos

tal y como se dan en su contexto natural para después analizarlos”.

En el siguiente cuadro se apreciaran las diferencias de manera sintetizada de las diferencias

entre Metodologia Experimental y No Experimental:

Tabla 7. Metodologia experimental y No experimental.

METODOLOGIA EXPERIMENTAL METODOLOGIA NO EXPERIMENTAL

Se provocan (manipulan) los efectos Los efectos ya se han producido

Se modifica la variable independiente y
observamos los cambios (efectos) en la variable

dependiente. No se modifican, s6lo se seleccionan y observan
Orientacidn hacia el futuro Orientacién hacia el pasado
Aleatorizacion de Grupos Grupos naturales ya formados

Fuente: (Métodos de Investigacion y Enfoque Experimental, Murillo, Javier. 2019.)

3.3.1 POBLACION

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006: 239). “Poblacién: Indican que la poblacion
es la totalidad del fendmeno a estudiar, en donde las unidades poseen caracteristicas en comun, las

cuales se estudian y dan origen a los datos de la investigacion”.

La poblacion que es materia de estudio en este proyecto son las pequefias y medianas

empresas, se conocen como Pymes, en Tegucigalpa, Honduras.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadisticas (INE), la cantidad de pequefias y

medianas empresas en Tegucigalpa es de: 21, 462.
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Tabla 8. MIPYMES en Tegucigalpa.

Tipo de Empresa Casos % Acumulado %
Grandes Empresas 509 23 23
Mediana/Pequena Empresa 21,462 | 97.18 99.48
Micro Empresa 114 0.52 100
Total 22,085 | 100 100

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas. INE. 2019.)
3.3.2 MUESTRA

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006: 236). “Muestra: Como lo indica, la muestra
es un subgrupo de la poblacién de interés (Sobre el cual se recolectaran datos y que tiene que

definirse o delimitarse de antemano con precision), este deberd ser representativo de la poblacion”.
Los datos de este estudio son numéricos por lo tanto se utilizara siguiente formula:

Tabla 9. Férmula estadistica de Variable numérica.

Cuando la variable es numérica continua

0%Z*N
0272+ e2N

n.=

Fuente: (Manual de Fondo sobre aspectos de redaccion para Trabajo Final de Maestria. UNITEC. 2023)
Donde:
n = Tamafio de la muestra
Z= Nivel del Confianza 95% (1.96)
e= Error estandar 10%

N= Tamafio de la poblacion meta 21,462
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n=95.6165819

Tabla 10. Formula estadistica de VVariable numérica.

Margen 10%
Poblacion 21462
Fi 1.96
Margen 0.1
NZA2PQ 20612.1048
DA2(N-1) 214.61
Zh2PQ 0.9604
DA2(N-1) + ZA2PQ 215.5704
n = Tamafo de muestra 95.6165819

Fuente: Autoria propia. 2023.

Segun el calculo realizado, se aplicara encuesta a: 95.6165819 = 96 a pequefias y medianas
empresas en Tegucigalpa, Honduras.

3.3.3 TECNICAS DE MUESTREO

La Técnica de muestreo seleccionada es la Aleatoria Simple, de manera que la cantidad de
elementos de la poblacion se elegira al azar. Se tomard como base de datos pequefios y medianos
emprendedores de Tegucigalpa, a fin de poder realizar el trabajo de campo de manera puntual
como lo detalla el documento, el segmento meta al que se aplicara el instrumento de Evaluacion

serd a: Pequefias y medianas empresas en Tegucigalpa, Honduras.
3.4 TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS

Se utilizara la Encuesta como técnica mediante la cual se aplica un cuestionario

previamente elaborado a una muestra de personas ya establecidas.

Segun Hernandez, Sampieri, (1997) dice lo siguiente: “La encuesta es el cuestionario quiza
mas utilizado en la recoleccidn de datos: Este consiste en un conjunto de preguntas respecto a una

0 mas variables a medir.”

La encuesta se debe elaborar en una forma estructurada, si los objetivos estan definidos se

lograra extraer la informacion que se necesita.
La Encuesta como el instrumento de evaluacion se realizé de la siguiente manera:

1.- Se establecieron claramente los objetivos al inicio del proyecto
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2.- Se selecciond la poblacién y la muestra del segmento al que ira dirigida la encuesta.

3.- El cuestionario disefiado inicialmente en Word y posteriormente se traslada a Google
Forms el tipo de preguntas a realizar son: preguntas de seleccién multiple, preguntas abiertas y
preguntas cerradas y por escalas de valoracion.

4.- Se aplica el instrumento de evaluacion al segmento meta.

5.- Los datos son recolectados; en el caso de utilizar el Formulario de Google Form, el cual

es un programa que ha sido disefiado para facilitar a los usuarios la recoleccién de datos.

6.- Los datos son interpretados y analizados para realizar las conclusiones

correspondientes.
VALIDACION DEL INSTRUMENTO

La aplicacion del instrumento es necesaria para poder recolectar la informacion que se
necesita, esto permitira conocer la demanda potencial del proyecto, por tal razén dicho instrumento
sera validado a través de la Técnica de Validacion de Expertos por lo tanto debera ser revisado y
validado por dos catedraticos de la maestria, el catedratico que nos imparte la asignatura y la

Master quien es la Asesora en la Tesis.
3.5 FUENTES DE INFORMACION

Segun Maranto. Marisol , (2015) Universidad Autonoma del Estado de Hidalgo dice:

Una fuente de informacion es todo aquello que nos proporciona datos para reconstruir hechos y bases
del conocimiento. Las fuentes de informacion son un instrumento para el conocimiento, la busqueda y
el acceso a la informacion. Encontraremos diferentes fuentes de informacion dependiendo el nivel de
busqueda que hagamos.

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Maranto, (2015) indica que: “Se refiere a informacion principal, de primera mano, asi

misma informacion original, resultado del trabajo intelectual”.

En este documento se utiliza como fuente de informacion primaria: Los pequefios y
medianos emprendedores de Tegucigalpa a quienes se aplicara el estudio de mercado recopilando
toda la informacion del publico meta, seleccionando una muestra de evaluacién a quienes se les
aplicara el instrumento, técnica utilizada por medio del envio de un cuestionario previamente

estructurado de acuerdo a los objetivos, el estudio técnico y financiero, posteriormente se
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analizaran los resultados de los datos aqui obtenidos.
3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Maranto. Marisol (2015) sostiene: “Son los contenidos y procesados de las fuentes

primarias, producto del analisis o interpretacion de una fuente de informacion primaria”.
Para realizar el presente proyecto las fuentes secundarias se generan del estudio de:
v’ Tesis enviadas por la plataforma de UNITEC,

v' Seleccién de otros proyectos relacionados con el tema que fueron escogidos por su
valioso aporte.

v Consultas realizadas a la plataforma de Google Académico,

v/ Citas en mencion en cada parrafo citado de manera textual 6 la interpretacion

personal del mismo enunciado.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

El presente capitulo, se centra en examinar detenidamente los resultados obtenidos a través
del instrumento de encuesta, disefiado e implementado con el objetivo de abordar aspectos
especificos relacionados con el mercado de las pequefias y medianas empresas de Tegucigalpa.
Durante la realizacion de este analisis, se exploraran las respuestas de los encuestados con el fin

de identificar patrones, tendencias y relaciones significativas entre las variables investigadas.

El proposito principal de esta evaluacion es profundizar y detallar la comprension de los
datos recolectados mediante la encuesta. Esto se logrard mediante el andlisis de las respuestas a
preguntas clave relacionadas con el entorno de las PYME, posteriormente, se interpretaran los

hallazgos, extrayendo datos significativos que enriquezcan el conocimiento del entorno.

El anélisis minucioso de los resultados obtenidos de la encuesta no solo ofrecera valiosa
informacion sobre la posible factibilidad de una empresa de asesorias para PYME en el mercado,
sino que también ayudara a identificar areas de interés y ventanas que permitan disefiar estrategias
efectivas para afrontar los desafios identificados. En sintesis, este analisis de los datos de la
encuesta se presenta como una contribucién significativa para comprender el estado actual del
mercado, las necesidades y oportunidades potenciales para la creacion de una empresa de asesorias
para PYME.
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4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS APLICADAS

Pregunta 1. ¢Esta familiarizado con los servicios de asesoria para PYME?

58
54.5%
56
54
52
50
418 45.6%
46

44

42
Si No

Figura 13. Familiaridad con los servicios de asesoria para PYME
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados muestran que un 54.5% esta familiarizado acerca de los servicios de asesoria

para PYME, asi también refleja que un 45.6% no lo esta.

Actualmente existen varias instituciones que brindan asesoria para las PYMEs, mediante
ONGs a través del Gobierno, CCIT 6 bien por medio de instituciones privadas. Sin embargo,
existe un mercado importante (45.6%) de personas que no estan familiarizados con este tema, este
altimo porcentaje es de gran importancia para este proyecto ya que representa un area de
oportunidad para incursionar en ese mercado, significa que hay un nicho de mercado valioso en

donde se puede posicionar esta empresa como lider en esa area de negocio.
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Pregunta 2. ¢Qué areas especificas de asesoramiento considera mas criticas para el
éxito de su Pyme? Si su respuesta anterior fue otro favor indique ¢ Cual?:

40 35.9%

35 31.1%

30

25 22.3%
20

15

10
5.8%
3.9%

5 .
0

Finanzas. Recursos Planificacion  Legal/Tributario. Otra.
Humanos. Estratégica.

Figura 14. Areas maés criticas para servicios de asesoria para PYME.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados muestran que las siguientes areas son las mas criticas para las PYMEs: Un
35.9% en el area de finanzas, un 31.1% en el area de Planificacion Estratégica y un 22.3% en el

area Legal/Tributaria.

En ese sentido, los pequefios y medianos negocios deben de trabajar en una forma
coordinada con todas las areas que la conforman, sin embargo, el area financiera es una de las mas
sensibles para una empresa independientemente del tamafio de esta, el area financiera no sélo
consolida las bases sino que es fundamental para la toma de decisiones, de igual forma la
planificacion estratégica es la que orienta y define hacia donde va la empresa al momento de tomar

de decisiones, asi mismo, la forma de como distribuira sus recursos en el periodo.

El area Legal/Tributaria, en tercera posicion entre las mas criticas, se refiere a la relacion

juridica entre un ente publico (El Estado) y el sujeto pasivo (Las PYMES).

En una organizacion, todas las areas son necesarias ya que cumplen una funcion y tienen

un grado de importancia, por tal razon se debe trabajar de manera coordinada, sin embargo, el Area
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de Direccion, es un area imprescindible, ya que es la cabeza de la empresa, es aqui donde inicia la
planificacion estratégica que conlleva el establecimiento de objetivos y la direccién hacia ellos,

esta relacionada con todas las areas de la organizacién ya que es quien las controla.

Pregunta 3. ¢Conoce otras empresas en el mercado que ofrezcan servicios de asesoria

para PYME? En caso de ser afirmativa su respuesta indique cuales:

90
77.7%
80
70
60
50
40
30 22.3%
20

10
Si No

Figura 15. Conocimiento de empresas para servicios de asesoria para PYME
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados muestran que un 77.7% no conocen empresas que ofrezcan servicios de

asesoria para PYME.

Este porcentaje es significativo, esto puede representar que las empresas dedicadas a este
rubro son pocas 06 las ya existentes, no son conocidas en el area de las PYMEs, por ello, no se

solicitan este tipo de servicios, este resultado refleja un aspecto muy importante.

De esta forma se valida la pregunta No.1 y es la oportunidad existente dentro de un
segmento especifico 6 un nicho de mercado que aun no ha sido explorado, lo que significa que hay
muchas posibilidades de llegar a ese publico meta ya que, de acuerdo a los resultados, las empresas
que ofrecen servicios de asesoria no tienen un posicionamiento claro en la mente los consumidores

como para poder influir de manera precisa en el mercado.
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Lo anterior, refleja que deberé realizarse una estrategia de Marketing enfocado en el area
de la Promocidn, con el propoésito de trabajar en promover los servicios de asesoria que brinda este
proyecto, dentro de un publico ya presente (las PYMES) y en donde hay profundas necesidades de
asesoria y busqueda de soluciones a sus intereses.

Semprende Terra te impulsa Asesoria
16% 10% Emprendedores
de Casa
Presidencial
10%
Voces Vitales
11%
CdE MIPYMES

10%

car
32%

Figura 16. Empresas que ofrecen los servicios de asesoria para PYME
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

En cambio, s6lo un 22.3% si tiene conocimiento de la existencia de este tipo de empresas,
en este caso las Universidades con un 8.7%, por Gltimo, otros organismos e instituciones que
también ofrecen servicios de asesoria para PYME, entre ellos: Las Municipalidades, Camara de

Comercio e Industrias de Tegucigalpa (CCIT), Empresa Privada y ONGs cada una con un 4.3%.

Por ello, la importancia del Marketing de nicho como estrategia, para dirigirse a la PYMEs
como grupo especifico de consumidores especifico y segmentado, en donde se exploren

necesidades especificas.

Pregunta 4. ;Ha recibido anteriormente servicios de asesoria para PYME? (Si su

respuesta es NO pase a la pregunta No.8)
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Figura 17. Recibimiento de servicios de asesoria para PYME.
Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

El 80 % de los encuestados respondieron no haber recibido anteriormente asesoria para

PYME y so6lo un 20% asegura haber recibido este tipo de asesoria.

Esto puede deberse a muchos factores, entre ellos la falta de informacion en esa &rea, pues
si no se tiene una cultura de planificacion y las pocas empresas que existen no se dan a conocer lo

suficiente como para crear una imagen sélida, no sera una opcion para para las Pyme.

Por otro lado, pueden tener el criterio que es una pérdida de tiempo, también es muy
frecuente la idea que es muy cara, esta misma cultura hace que las PYMESs se opongan a invertir

de su presupuesto en este tipo de servicios bajo la creencia que estan minimizando costos.

En sintesis, la falta de conocimiento de empresas de asesoria para PYMES representa una
ventana de oportunidades para establecer una empresa lider que a través de la formacion oriente a
los emprendedores a adoptar una cultura de planificacion estratégica, clave hacia la ruta del éxito

en el mundo empresarial.

Pregunta 5. ¢ Como calificaria la calidad de los servicios de asesoria que ha recibido

anteriormente?
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Figura 18. Calificacion de la calidad en los servicios anteriores de asesoria para

PYME
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

En relacion a la opinion sobre la calidad de los servicios de asesoria que anteriormente ha
recibido, los resultados demuestran que el 16.7% consideran neutral la experiencia de haber
recibido asesoria, el 14.6%, dicen estar satisfechos, un 10.4% opinan que muy satisfecho con los

servicios.

Si este analisis lo relacionamos con la pregunta anterior (N.4) en donde sélo el 19.6%
afirman haber recibido anteriormente asesoria para PYMES; de este porcentaje, el 16.7% califican
como indiferente la experiencia de haber recibido asesoria y solo un 10.4% perciben como muy

satisfecho con los servicios para este tipo de negocios.

Lo anterior reafirma los resultados de las preguntas No. 3 y 4 referente al nicho de mercado
que actualmente existe en esta area, demuestra que hay un gran potencial para formar una empresa
que ofrezca servicios de asesoria para PYME vy la posibilidad de consolidarla como empresa lider

en el mercado.
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Pregunta 6. ¢Cudles son los aspectos mas valorados de los servicios de asesoria que ha utilizado anteriormente? (Siendo

el nimero 1 la que considera mas importante y el nimero 5 la menos importante)

25
20
20
15
15 14
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12
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7 7 7 7
6 6 6 6
5
5 4 4 4 4
3 3 3 3 3 3
I I : I I
. ]
Experiencia y Personalizacion de sus Comunicacion efectiva.  Nuevas tecnologias. Relaciéon a largo plazo. Costo justo en relacién
competencia. servicios. al valor.
B Muy Importante B Importante ® Neutral Poco Importante B Nada Importante

Figura 19. Aspectos mas valorados de los servicios de asesoria (Experiencia y

competencia)
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)
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Recapitulando la pregunta No. 6, Para quienes anteriormente han utilizado servicios de asesoria
para PYMEs, consideran como: Muy importante el siguiente aspecto: La Experiencia y
competencia que la empresa brinde, este se muestra con el puntaje mas alto de todos: 20pts, asi
también bajo el mismo calificativo: Muy importante se mencionan otros aspectos como ser: Costo
justo en relacién al valor, con 15 pts, Personalizacion de sus servicios, con 14 pts, Relacion a

Largo Plazo, con 14 pts, Comunicacion Efectiva, con 13 pts y Nuevas Tecnologias con 11 pts.

Lo anterior muestra que para la mayoria de las PYMEs La Experiencia y grado de
Competitividad que pueda brindarle una empresa de asesoria es considerado como: Muy
importante y Primordial, con el puntaje méas elevado (20pts); esto es, por la confianza que pueda
brindarle un especialista que le oriente a encontrar soluciones mucho mas estratégicas y adaptables

ya gque son pequefias y medianas empresas.

Y es que hoy en dia los consumidores esperan mucho mas que solo recibir productos y
servicios, buscan una experiencia diferente, Unica, en donde realmente se les escuche con interés
genuino y verdadero, se les haga sentir que sus comentarios, observaciones y puntos de vista son

tomados en cuenta, que sus frustraciones y anhelos son escuchados.
Esta es un aparte fundamental para el éxito de cualquier empresa.

Después de la Experiencia y grado de Competitividad, el Segundo aspecto mas valorado,
siempre bajo el calificativo de Muy Importante es Costo justo en relacién al valor, con 15 pts, esto
es, buscar soluciones de forma colaborativa ya que los presupuestos de este tipo de empresas son
mucho mas limitados, por lo tanto, es necesario proponer soluciones no s6lo mas creativas y

realistas, sino que sean posibles para sus recursos reducidos.

Por Gltimo, el Tercer aspecto mas valorado, siempre bajo el calificativo de Muy Importante
es: Personalizacion de sus servicios, con 14 pts; para el emprendedor es muy importante lograr
una comunicacion fluida, para ello, es necesario ponerse en el lugar del emprendedor, escuchar
atentamente y permitir esa conexién hasta que se logre comprender verdaderamente sus
necesidades, esto le permitira sin duda alguna personalizar sus estrategias segln sus

particularidades.
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En cuarto lugar, sobre los aspectos méas valorados en servicios de asesoria, que haya

utilizado anteriormente, los encuestados seleccionaron: Nuevas Tecnologias.

La importancia de este aspecto radica en la capacidad que pueda tener una empresa tanto
para mejorar su informacion respecto a productos disponibles como en su precio y calidad, su
papel principal es crear mejores herramientas y mas Utiles para simplificar el ahorro del tiempo y
reducir el esfuerzo de trabajo. Las nuevas Tecnologias han generado mejoras significativas en
todas las areas, en el caso los servicios de asesorias pueden agregar un valor agregado muy
importante para el cliente, todo esto hace que el éste sienta que la informacion es mas confiable

sobre sus gustos, preferencias y necesidades.

En Quinto lugar, sobre los aspectos mas valorados en servicios de asesoria, que haya

utilizado anteriormente, los encuestados seleccionaron: Relacién a Largo Plazo.

Este aspecto se encuentra intimamente relacionado con la confianza que se genera en el
cliente una determinada marca, de alli la importancia de crear un contenido de valor, humanizar la
marca que representa la empresa, brindar un soporte de manera oportuna y adecuada, asi como
informacion veraz y una atencion personalizada, son aspectos que pueden hacer la diferencia, para

mantener esa confianza y fidelizacion a largo plazo.

En resumen, es justamente la experiencia en donde se interactia de manera directa y a lo
largo de todo el tiempo con el cliente, la forma en como esa experiencia influye en su percepcién
de la empresa determina su lealtad hacia una determinada marca, esta interaccion se da desde el

primer contacto que hay hasta la post-venta 6 cualquier otra actividad durante todo el proceso.

La experiencia del cliente es un factor clave para evitar que los productos y servicios sean

un estandar, logrando asi una diferenciacion competitiva.
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Pregunta 7. Segun los servicios de asesoria que ha utilizado, ¢qué le gustaria que se mejorara para satisfacer las
necesidades de su negocio? Seleccione en orden de importancia (Siendo el nUmero 1 la que considera mas importante y el nimero

5 la menos importante).
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Asesores mas Mayor rapidez en Servicios mas Nuevas Tecnologias. Mayor pro actividad Servicios de Costos mas comodos
especializados en mi respuesta a personalizados para para identificar ~ capacitacién para mi en el servicio.
industria. solicitudes y mi negocio. oportunidades. equipo.
consultas.
B Muy Importante B Importante M Neutral Poco Importante M Nada Importante

Figura 20. Aspectos que le gustaria mejorar en servicios de asesoria
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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De acuerdo a la pregunta realizada a cerca de los servicios de asesoria que ha utilizado
anteriormente y qué le gustaria que se mejorara para satisfacer las necesidades de su negocio; la
grafica muestra en Primer lugar: Servicios mas personalizados para mi negocio como el mas
valorado, bajo el calificativo de: Muy importante y con el puntaje mas alto en relacion a los demas

aspectos.

Segun las personas que han tenido experiencia utilizando servicios de asesoria para
PYMEs, se les consultd en qué aspecto les gustaria que se mejorara con el proposito de satisfacer
la necesidades de su negocio, a lo que ellos respondieron, cada uno bajo el calificativo de: Muy
importante, En Primer lugar: Servicios mas Personalizados para su negocio con el mayor puntaje
21 pts, en Segundo lugar se menciona 3 aspectos que consideran como Muy importante: Costos
mas comodos en el servicio que la empresa brinde, con 19 pts, Servicios de capacitacion para mi

equipo, con 19 pts y Mayor rapidez en respuesta a solicitudes y consultas con 19 pts.

El aspecto de mayor valoracion (21 pts) como muy importante: Servicios mas
Personalizados para su negocio, nuevamente reafirma sin lugar a duda la importancia para los
emprendedores de las PYMESs que personalizar las estrategias es fundamental ya que un negocio
puede tener el mismo rubro que el otro, sin embargo cada uno tiene sus propias particularidades,
de alli para ellos la importancia de ofrecer una estrategia a su media, no obstante, siempre se
pueden ofrecer paquetes de ofertas de manera general y posteriormente se selecciona la estrategia

personalizada segun la necesidad de cada PYME.

En segundo lugar, también se reafirma la pregunta anterior (No. 7) en donde los Costos
juegan un papel determinante para las PYMES, en ese sentido es importante ofrecer propuestas de
calidad que estén acordes a su presupuesto. Asi también en esta misma posicion bajo la misma
valoracion se encuentran los siguientes aspectos: Servicios de capacitacion para el equipo, siendo
que el capital mas importante que posee una empresa el Capital intelectual, el Recurso Humano,
para ello, es necesario invertir en capacitacion, tanto en el logro de tareas y proyectos como para
interactuar en el entorno laboral que les rodea y finalmente Mayor rapidez en respuesta a
solicitudes y consultas, esto es, la optimizacion del tiempo en todo el proceso de la asesoria un

aspecto valioso y es que en la actualidad este es uno de los elementos que define el éxito de una
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venta, por lo tanto, también el de una empresa, por ello, las quejas o comentarios de los usuarios,

es prioridad atenderlos en el momento oportuno.

La proactividad esta en tercera posicion, sin embargo, no es de menor importancia, al
contrario, este aspecto es trascendental en las empresas, las PYMEs necesitan esta cualidad de
manera que le ayude a alcanzar sus objetivos, una organizacién proactiva se anticipa a posibles

problemas lo que hace que adaptase al cambio sea mas facil.

En resumen, la personalizacion por lo general es una de las caracteristicas que hacen que
los clientes se sientan méas valorados, esta es una estrategia esencial cuando una empresa necesita
crear confianza, la personalizacion al cliente inspira lealtad en la marca y trae la fidelizacion en
los clientes.

Pregunta 8. ; Qué canales de comunicacion prefiere para interactuar con una empresa
de asesoria? (Puede seleccionar més de una).

40
35%
43%
35 39%
30 35% 35%
25
20
15
10 14%
5 I
0
Correo Llamadas Reuniones  Plataformas en Redes sociales Todas las
electrénico. telefénicas.  presenciales. linea. (Whatsapp, anteriores.
Facebook,
Instagram)

Figura 21. Canales de comunicacion preferidos.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

De acuerdo a los resultados obtenidos, la mayoria de los encuestados duefios de PYMEs
prefieren recibir la asesoria de manera personal, mediante reuniones presenciales con el puntaje
mas alto 43%, en segundo lugar, mediante plataformas en linea con un 39% y en tercer lugar por

medio de correo electrénico con un 35%.
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En la actualidad cada vez son mas las personas que recurren a comprar Servicios o
productos e interacttan con las empresas por medio de las redes sociales, es por ello que las
empresas deben conocer a qué tipo de segmento se dirigen y conocer las situaciones para no

cometer errores 0 enviar los mensajes por los canales equivocados.

Para este tipo se servicios, tanto plataformas en linea y virtuales son muy efectivas y se
puede hacer uso de ellas beneficiandose de las grandes ventajas que se obtienen de este tipo de
medios, no obstante, es importante mencionar que la atencidn personalizada es insustituible, asi
como las ventajas competitivas que tiene el trato personal, por lo tanto, para esta empresa de
asesoria se utilizara un modelo hibrido en la atencion al cliente, en donde la prioridad sera brindar
un servicio personalizado con cada uno, involucrando de ser necesario reuniones virtuales y el
envio de informacion a través de medios electrénicos, con la finalidad que el cliente espere siempre
obtener la mejor experiencia con la marca, cada vez que se ponga en contacto, independientemente

la modalidad por la que él decida hacerlo.

Pregunta 9. ;Estaria interesado en contratar servicios de asesoria para mejorar el
rendimiento y la gestion eficiente de su Pyme? Si su respuesta es No, ¢ por qué razon? (Puede
marcar mas de 1 respuesta).
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50
40
30 23%
20

10
Si No

Figura 22. Interés en adquirir los servicios de asesoria.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Figura 23. Razones por la cual no se contratarian los servicios de asesoria.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El 77 % de los encuestados respondieron estar interesados en contratar servicios de asesoria
para PYME y Unicamente un 23 % no, esto refleja que hay una gran érea de oportunidad en clientes
potenciales que por diversas razones (expuestas en la pregunta anterior) no han recibido ese

servicio, sin embargo, estan dispuestos y abiertos a recibir este tipo de asesorias.

Este porcentaje significa no solo una demanda potencial importante en el mercado, sino

una buena aceptacion e interés de incorporar este tipo de servicios en sus empresas.

Este alto interés del mercado en adquirir servicios de asesoria para PYMES presenta amplia
gama de oportunidades, para la empresa de Asesoria en planificacion Estratégica, estas ventajas
que pueden ser aprovechadas para posicionar la empresa e impulsar su crecimiento sostenido en

el mercado.
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Pregunta 10. ;/Qué considera mas importante a la hora de decidirse por optar por la contratacion de estos servicios?

(Siendo el nimero 1 la que considera mas importante y el nimero 5 la menos importante)
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20 67 69
60 54
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50
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30 25
18 20 20
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Costo de los servicios. Calidad de los servicios Reputacién y tamafo dela  Garantia de confidencialidad  Proactividad y orientacién
empresa estratégica
B Muy Importante B Importante  Neutral Poco Importante H Nada Importante

Figura 24. Aspectos que considera mas importantes al momento de contratar servicios de asesoria
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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En relacién a pregunta No. 9 se resume, sobre los aspectos que los encuestados consideran
mas importantes a la hora de contratar servicios de asesoria, los resultados reflejan los siguientes
aspectos, cada uno con un puntaje distinto, todos considerados como: Muy importantes, a
continuacién, se mencionan en orden: En Primer lugar: Calidad de los Servicios con el mayor
puntaje 69 pts, en Segundo lugar: Costos de los servicios con 64 pts, y en Tercer y Cuarto lugar
respectivamente: Garantia de confidencialidad, con 54 ptsy por Gltimo, Proactividad y orientacion

estratégica, con 49 pts.

Lo anterior reafirma la importancia para a los duefios de PYMES de contar con servicios
de calidad, para ello es necesario contar con personal calificado, con las competencias y
experiencia necesaria que oriente y proponga de la mejor manera, como mejorar el rendimiento de
las PYMEs, aunado a ello, la experiencia y conocimiento para comprender las necesidades y

proporcionar un servicio personalizado, tal como se menciong en la pregunta No. 7.

En Segundo lugar y no menos importante los Costos de los servicios con 64 pts, si bien es
cierto, toda empresa tiene que medir sus costos; con mayor énfasis aun deberan hacerlo las PYME
ya que sus recursos son limitados, necesitan soluciones que sean practicas que puedan ser

aplicables, ya que en su mayoria cometer un error podria terminar cerrando operaciones.

En tercer lugar: Garantia de Confidencialidad con 64 pts. Para las PYMESs es importante
que se garantice el grado de discrecionalidad, de manera que pueda confiar en una empresa que se
comprometa a proteger la informacion a la que tenga acceso, de lo contrario podria ser perjudicial
para la empresa y causar problemas economicos 0 de otra indole.Mantener la cultura de la
confidencialidad y comprender la importancia de este aspecto, es sinénimo de confianza, esta es
una caracteristica fundamental que encabeza la lista de preferencias de los clientes a la hora de
seleccionar una empresa consultora es parte de la ética y debe estar claramente definida en los
acuerdos de la consultoria, es importante establecer limites entre la relacion cliente - consultor,
salvaguardar los secretos comerciales y la propiedad intelectual, este papel es de vital importancia

en el momento de seleccionar la contratacion de estos servicios.

Finalmente, como el aspecto mas la calidad no solo es importante, sino que es la
caracteristica que permite que las empresas se diferencien de la competencia, al ofrecer un
producto 6 servicio de mayor valor, esto mejora la satisfaccion del cliente por consiguiente su

lealtad, lo cual se traduce en beneficio para la empresa, las PYMEs lo reconocen.
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Pregunta 11. ; Como prefiere las tarifas de los costos del servicio?
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40
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Tarifa mensual. Tarifa fija por proyecto.

Figura 25. Tarifa preferida para costos del servicio
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados muestran que los encuestados en su mayoria prefieren hacer el pago por
servicios de asesoria mediante una tarifa fija por proyecto. Esto dependera de la facilidad

financiera de cada PYME.

Existen distintas opciones en las que se puede realizar el pago, esto va a depender del tipo
y del tamafio del proyecto, asi mismo se le mostrara al cliente qué alternativa le es mas conveniente

seglin su presupuesto.

Es importante mencionar que la forma de pago de la tarifa por el servicio de asesoria,
implica una inversion para las PYMEs, que a diferencia de hacerlo de manera mensual, esta tltima
forma de pago implicaria un costo mas elevado, salvo que esta contratacion de asesoria fuera con
modalidad permanente en la empresa, de esta manera si justificaria un pago mensual por los
servicios de asesoria; por otro lado, los recursos con los que operan las PYMEs son bastante
reducidos y en la mayoria de los casos provienen de fuentes como ser: préstamos bancarios,

créditos a corto y a mediano plazo.
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Pregunta 12. En orden de importancia, de los siguientes paquetes de servicios de asesoria, ¢ Cudl elegiria usted de acuerdo

a la necesidad de su empresa? (Siendo el nimero 1 la que considera mas importante y el nimero 5 la menos importante)
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m PAQUETE 1 - PAQUETE BASICO - CONSULTORIA DE NEGOCIOS: 2 sesiones por semana, 16 horas al mes

W PAQUETE 2 - PAQUETE FINANCIERO INTEGRAL: 4 sesiones por semana, 32 horas al mes,

W PAQUETE 3 - PAQUETE DE RECURSOS HUMANOS Y DESARROLLO DE TALENTO: 3 sesiones por semana, 24 horas al mes,
PAQUETE 4 - PAQUETE GENERAL DE ASESORIA EMPRESARIAL AVANZADO: 5 sesiones por semana, 50 horas al mes

Figura 26. Nivel de importancia (Paquete basico-Consultoria de negocios: 2 sesiones por semana. 16 horas al mes.)
Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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En resumen, un asesor empresarial no debe ser un proveedor que presta un servicio externo
mas, debe ser una persona a quien la PYME le brinda y deposita toda la confianza, es un
profesional a quien se le entregard informacion valiosa y confidencial sobre dificultades y
problemas internos de la organizacion en las diferentes areas. En ese sentido, el asesor debe
involucrarse con el cliente poniendo empefio en todo lo que considere de utilidad para el buen
funcionamiento de la empresa, un asesor debe ser un confidente, que escuche de manera atenta y

genuina a los problemas y ofrecer soluciones.

En la pregunta No. 12 los resultados reflejan que los paquetes mas votados y considerados
como: Mas importantes, de acuerdo a la necesidad de cada PYME son: en Primer lugar: El Paquete
1-Baésico: Consultoria de Negocios con 44 pts, en Segundo lugar, es el Paquete 4: Asesoria
empresarial avanzada con 31 pts, en Tercer lugar, el Paquete 2: Financiero Integral con 28 pts, por

altimo, el paquete de Recursos Humanos con 18 pts.

Cada vez son mas las PYMEs que solicitan asesorias de paquetes basicos para sus negocios,
de acuerdo a los resultados obtenidos este tipo de paquetes son los mas demandados ya que permite
a las pequefias y medianas empresas subir de nivel, inicialmente priorizando con informacion
elemental; las PYMEs han tomado consciencia que, si quieren sobrevivir en un sistema

empresarial cambiante y competitivo, necesitan prepararse y tener capacidad de adaptacion.

Lo anterior refleja que las PYMES en su mayoria requieren el Paquete 1-Basico:
Consultoria de Negocios de una consultoria en donde se analicen los procesos de atencion al
cliente, posteriormente se identifiquen las reas de mejora y se proporciona apoyo en planificacion
y ejecucion de estrategias dependiendo de la necesidad.

En segundo lugar, el Paquete 4: Asesoria Integral Avanzada que incluye en una forma

completa todas las asesorias el paquete basico, area financiera y el area de Recursos Humanos

En tercer lugar y no menos importante el Paquete 2: Financiero Integral. Una de las grandes
areas de oportunidad de las PYMEs es mejorar su salud financiera, necesitan ser fortalecidas en
esta area, por lo tanto, el objetivo del asesor es el de orientar a lograr los objetivos planteados y a

crear planes financieros a corto, mediano y largo plazo.

Los encuestados seleccionaron este cuarto y ultimo paquete de asesoria empresarial que
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engloba los anteriores de manera general, este tipo de consultoria proporciona diferentes
soluciones y estrategias para el entorno de la PYMEs, al igual que los demas paquetes este cuenta
con profesiones capaces de tener una vision externa y desde otra 6ptica que probablemente sera de
mucho beneficio a los pequefios empresarios que no saben cémo afrontar ciertas decisiones y que

son quienes impulsan el desarrollo y el crecimiento de las empresas.

Una PYME saludable financieramente a través de una asesoria competente le permite
acceder a mejores préstamos, toma de decisiones de ampliacion de negocio, asi como creacion de

reservas y planificar su expansion de una manera sostenible.

Pregunta 13. ; Cuanto estaria dispuesto a invertir por el paquete 1? Paquete Basico -

Consultoria de Negocios: 2 sesiones por semana, 16 horas al mes.
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Figura 27. Cantidad econ6mica para inversion por paquete
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El estudio muestra en relacion a la cantidad que los encuestados estarian dispuestos a
invertir por cada uno de los paquetes, que la mayoria de los encuestados (85.4%) estarian

dispuestos a invertir la minima cantidad dentro del rango propuesto para este paquete;

Paquete - 1 Basico - Consultoria de Negocios la opcién minima que se propone. (Lps.
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10,000.00).

Pregunta 14. ;Cuénto estaria dispuesto a invertir por el paquete 2? Paquete

Financiero Integral: 4 sesiones por semana, 32 horas al mes.
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Figura 28. Cantidad econdmica para inversion en paquete financiero integral
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El estudio muestra en relacion a la cantidad que los encuestados estarian dispuestos a
invertir por cada uno de los paquetes, que la mayoria de los encuestados (90.1%) estarian
dispuestos a invertir la minima cantidad dentro del rango propuesto para este paquete;

Paquete - 2 - Financiero Integral. La opcién minima que se propone. (Lps. 17,000.00).

Pregunta 15. ;Cudanto estaria dispuesto a invertir por el paquete 3? Paquete de
Recursos Humanos y Desarrollo de Talento: 3 sesiones por semana, 24 horas al mes.
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Figura 29. Cantidad econdmica para inversion en paquete de recursos humanos y

desarrollo de talento.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El estudio muestra en relaciéon a la cantidad que los encuestados estarian dispuestos a
invertir por cada uno de los paquetes, que la mayoria de los encuestados (81.5%) estarian

dispuestos a invertir la minima cantidad dentro del rango propuesto para este paquete;

Paquete - 3 Recursos Humanos y Desarrollo de Talento. La opcion minima que se propone.
(Lps. 13,500.00).

Pregunta 16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir por el paquete 4? Paquete general

de asesoria empresarial avanzado: 5 sesiones por semana, 50 horas al mes.
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Figura 30. Cantidad econdmica para inversion en paquete general de asesoria

empresarial avanzado.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El estudio muestra en relacién a la cantidad que los encuestados estarian dispuestos a
invertir por cada uno de los paquetes, que la mayoria de los encuestados (87.4%) estarian

dispuestos a invertir la minima cantidad dentro del rango propuesto para este paquete;

Paquete - 4 Asesoria Empresarial Avanzada. La opcion minima que se propone. (Lps.
25,500.00).

Segun las graficas, Los resultados obtenidos en las preguntas 13, 14, 15y 16, son similares,
ya que el mismo comportamiento se observo en cada una de las respuestas recibidas por parte de
los encuestados. Las PYMEs seleccionaron el costo minimo propuesto en cada paquete, cada uno
en areas diferentes, la eleccion es similar. Por lo tanto, se considera precios justos en paquete
ofrecido, lo anterior, con el objetivo de presentar una oferta atractiva que se adecue y adapte a las

posibilidades del cliente (las PYMES), segun los datos recolectados en el instrumento.

Estos resultados demuestran lo que al inicio del proyecto de planteo, el poco acceso a la
financiacion, como uno de los principales obstaculos que enfrentan las PYMEs en Honduras para
poder crecer, asi también se puede mencionar la inflacion puede afectar a las pequefias y medianas

empresas de diversas formas, de manera directa impacta en los costos, como consecuencia de esto
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la pérdida de poder adquisitivo, aumento en los precios, en este Ultimo punto si no se cuenta con

una estrategia de planificacion traera consigo dificultades financieras.

Parte de las caracteristicas de las PYMEs es que son organizaciones pequefias, en relacion
al numero de trabajadores, infraestructura y forma de operacion. Uno de los principales rasgos que
las distinguen son los limitados recursos con los que cuentan, entre ellos: Financieros, tecnolégicos

y falta de capacidad de gestion.

Generalmente las PYMEs, no tiene un sistema financiero robustecido, como los disponen
las grandes empresas, por ello, habitualmente necesitaran financiamiento externo, que también
tienen bastantes restricciones, esta situacion les dificulta acceder a instrumentos financieros; por
tal motivo se les hace dificil invertir en servicios de asesoria que le permitiran expandirse, caso

contrario, si toma la decision de invertir en este tipo de servicios lo hara con el minimo de recursos.

Pregunta 17. ;Como evalla la importancia de contar con asesoria que respalde el

éxito a largo plazo de su PYME?
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Figura 31. Nivel de importancia de contar con asesorias que respalden las empresas.
Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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En relacion a la pregunta realizada sobre el nivel de importancia de contar con una asesoria
que respalde el éxito a largo plazo de una PYME, el resultado obtenido fue: Un 53% consideran
como: “Importante” para su PYME contar con este servicio y un significativo 41% de los
encuestados evidenciaron como “Muy Importante” para las PYMEs desarrollar este tipo de

conocimientos a traveés de Programas de consultoria.

Un aspecto fundamental para que estos programas de Asesoria produzcan los resultados
deseados es que las PYMEs tengan una motivacion adecuada y las capacidades necesarias; para
ello es imprescindible conocer los objetivos de la PYME vy alinearlos con la propuesta real de la

asesoria, su alcance y obligaciones.

Este aspecto es sumamente Util, sobre todo en los casos en donde la PYME esté interesada
en recibir el servicio de asesoria, sin embargo, no tiene claridad en sus metas 6 no las tiene

plasmadas, de igual forma, hacerles saber la dedicacién y compromiso que requiere de su parte.

Por ultimo, una minoria de la cantidad de encuestados respondieron: 5% y 2% consideran

poco importante e irrelevante respectivamente recibir servicios de asesoria.

Esta opinion podria estar orientada a la falta de conocimiento acerca del tema, 6 bien,
resistencia al cambio lo que puede ser el resultado de entornos socio econémicos, politicos y

culturales dificiles como el nuestro.

No obstante, a medida que estos programas con este tipo de servicio de manera eficiente
se extiendan con mejores resultados, fortaleciendo las habilidades gerenciales, pueden cambiar su

percepcion.
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Pregunta 18. Al contar con una asesoria, ¢Donde le gustaria observar la rentabilidad de la inversidn por los servicios?

(Siendo el nimero 1 la que considera mas importante y el nimero 5 la menos importante) Si su respuesta anterior fue otro favor

64
56
52
19
13 13 14
10
2 & 2 8 8 8
5 6 5
| B8 E=BE .1

Muy Importante Importante Neutral Poco Importante Nada Importante

indique ¢Cual?:

80
70
60
50
40
30
20

10

B Aumento de ingresos M Reduccidn de costos ® Mejora en eficiencia operativa = Aumento de utilidades

Figura 32. Nivel de importancia (Aumento de ingresos.)
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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El estudio muestra en relacion al area donde le gustaria observar la rentabilidad de la
inversion por los servicios, la grafica muestra en Primer lugar: Aumento de ingresos como el mas

elegido, con el puntaje mas alto en relacién a los demaés aspectos (70.%).

Como parte de los objeticos de las asesorias a PYMEs es identificar los problemas 6
necesidades que enfrenta la organizacion y proporcionar posibles soluciones y brindarles las
soluciones que sean viables, practicas y eficientes, como consecuencia las organizaciones iran

maximizando sus posibilidades de desarrollo y aumentando sus ingresos.

El resultado de este analisis refleja que a un 70% de los encuestados le gustaria ver
retribuida la inversion por servicios de asesoria en un aumento de sus ingresos, a un 64% en
aumento de utilidades, un importante 56% en la reduccion de sus costos y un 52% en mejorar la

eficiencia operativa.

El contar con la experiencia para orientar e indicar el camino a seguir, detectar y proponer
soluciones que permitan mejorar en las distintas areas del negocio, se traduce en el éxito de una

empresa.

El proposito principal de una asesoria es ayudar a las empresas a alcanzar sus

objetivos, disminuyendo asi, la posibilidad de tener pérdidas.

Los beneficios de estas asesorias se ven reflejados en mayor competitividad, aumento en
la productividad, esto permite reducir costos por produccion, se incentiva al trabajo en equipo, el
trabajo colaborativo aumenta la capacidad de inversion y en situaciones criticas la capacidad de

respuesta mejora.

Lo anterior trae como consecuencia, cada uno de los aspectos mencionados en la pregunta
N. 18: Aumento en los ingresos, Reduccion de Costos, mejora en la eficiencia operativa y aumento
de utilidades, en resumen, crecimiento de la organizacion y una mayor rentabilidad para la
empresa, lo cual engloba todos los aspectos en donde a los encuestados le gustaria ver retribuida

la inversion.
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Género
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10

Femenino Masculino

Figura 33. Género.
Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

La gréfica de la tabulacion para la empresa de asesoria de emprendimiento muestra que 58
mujeres y 45 hombres participaron en la encuesta. Este reflejo podria tener implicaciones para la
empresa al considerar la diversidad de genero en su clientela o audiencia objetivo. Seria relevante
analizar las respuestas especificas de cada grupo para adaptar estrategias y servicios de asesoria
de emprendimiento de manera més efectiva y equitativa, sin embargo, la diferencia no es marcada

en este caso.
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Edad
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De 20 a 30 afios. De 31 a 40 afios. De 41 a 50 afos. De 51 en adelante.

Figura 34. Edad.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La grafica de la tabulacion para la empresa de asesoria de emprendimiento muestra una
distribucion de respuestas por grupos de edad. Se observa una participacion significativa de
personas entre 31 y 50 afios, lo que sugiere un interés constante en el asesoramiento de
emprendimiento en esa franja etaria. Sin embargo, la participacion relativamente baja de personas
de 20 a 30 afios podria indicar una oportunidad para la empresa de enfocarse mas en atraer a ese
grupo demogréafico. Ademas, la presencia de participantes mayores de 50 afos indica un interés
en emprendimiento en esa categoria, lo que puede ofrecer oportunidades para servicios adaptados
a sus necesidades especificas.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El presente capitulo sintetiza las conclusiones y recomendaciones derivadas de un analisis
realizado en el contexto de un estudio de prefactibilidad para una empresa de asesoria de PYMES,
con el objetivo de identificar las necesidades del segmento meta, determinar los requisitos técnicos,
organizativos, legales y operativos para la implementacion del proyecto, y realizar un estudio

costo/beneficio que permita evaluar su viabilidad financiera.

A lo largo de este proceso de investigacion, se han examinado detalladamente distintos
aspectos relacionados con el mercado objetivo, la viabilidad técnica y operativa del proyecto, asi
como su impacto financiero potencial. Las conclusiones extraidas proporcionan una vision clara y
detallada de los factores criticos que deben tenerse en cuenta para el éxito del proyecto, mientras
que las recomendaciones ofrecen orientacion practica sobre como abordar estos desafios de

manera efectiva.

En las siguientes secciones, se presentaran las conclusiones clave obtenidas de cada area
de estudio, seguidas de recomendaciones especificas disefiadas para optimizar la implementacion
del proyecto y maximizar su impacto tanto en el mercado como en el &mbito financiero. Estas
conclusiones y recomendaciones se fundamentan en un analisis riguroso y en la experiencia
acumulada en el proceso de la presente investigacion, con el propésito de brindar una guia practica

y s@lida para la toma de decisiones futuras.

6.1 CONCLUSIONES

1. Se ha identificado una variedad de necesidades dentro del segmento objetivo, lo que
proporciona una base solida para el desarrollo de un servicio de asesorias que satisfagan

estas necesidades de manera efectiva:

El estudio de mercado, refleja que el 45.6% de los encuestados no estan familiarizados
con los servicios de asesoria para PYME, esto representa inicialmente un trabajo fuerte
en el area de publicidad con el objetivo de dar a conocer los beneficios de este tipo de

servicios y posicionar la marca de esta empresa.
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La pregunta No. 3 afirma mas la oportunidad de poder ingresar a un nicho de mercado
ya gque un 77.7% de los encuestados dicen no conocer de otras empresas que ofrezcan
servicios para asesoria en el mercado, lo cual representa una oportunidad en este
proyecto para colocarse como lideres en este rubro. Un 80.4% de los encuestados
respondio nunca haber recibido servicios de asesoria para PYME, esto constituye una

oportunidad potencial muy atractiva para poder ingresar a ese mercado.

Un importante 14.6% y 10.4% de los encuestados respondi¢ estar “Satisfecho” y “Muy
satisfecho” respectivamente con los servicios de asesoria para PYME, este es un dato
favorable ya que indica no haber una predisposicién por una mala experiencia
anteriormente, aun el 16.7% dice estar neutral, esto también representa que se debe
realizar un trabajo de imagen. Entre las caracteristicas clave de segmento de mercado,
los encuestados consideran como factor mas importante a la hora de recibir servicios
de asesoria para las PYME, la “Experiencia y la competencia”, 1o que permite una
segmentacion mas precisa del mercado y una estrategia de comercializacién mas
dirigida.

Segun los encuestados que han tenido experiencia en recibir servicios de asesoria para
PYME el primer aspecto que considera deberia mejorar son los servicios
personalizados, y una mayor rapidez en respuesta a solicitudes y consultas. En este
sentido se establecera una estructura de contratacion correcta y procesos de trabajo

adecuados para el éxito del proyecto.

Por otra parte, la pregunta No. 2 nos indica que las areas consideradas mas criticas para
el éxito de las PYME de los encuestados son, en primer lugar, el area de finanzas, en
segundo lugar, planificacion estratégica y en tercer lugar legal/tributario. Esto ayuda a
determinar aspectos organizativos de gran relevancia, indicando las areas que necesitan
mayor atencion, dando pauta al posible balance del personal profesional requerido para
atender esta necesidad potencial de los usuarios.

Todo lo anterior permite establecer una estructura y métodos de trabajo adecuados,
definiendo los procesos operativos necesarios para llevar a cabo el proyecto de manera
efectiva, garantizando una gestion eficiente de los recursos, con el fin de desarrollar el

proyecto con éxito.
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3. Previo al desarrollo del capitulo de aplicabilidad, se concluye con respecto al tema de
factibilidad financiera que, al existir una demanda real y potencial previamente
identificada en el estudio de mercado, todo indica que el proyecto tiene un espacio
importante para colocarse en el mercado, si bien el mercado meta este compuesto por
emprendedores luchadores en empresas pequefias y medianas, esto no significa que no
exista una oportunidad financiera viable y provechosa para la empresa. Considerando
que un 77% de las 103 personas encuestadas estan interesadas en contratar e invertir
en servicios de asesoria, con el fin de mejorar el rendimiento y la gestién eficiente de
sus empresas, lo anterior se puede ver reflejado en la pregunta 9 de la encuesta

presentada en el capitulo 4.

Asi mismo se puede observar en la pregunta 12 que los encuestados seleccionaron en
primer lugar el paquete basico de consultoria de negocios con 45 puntos y en segundo
lugar el paquete general de asesoria empresarial avanzado con 31 puntos, esto indica
que hay un alto interés de adquirir servicios tanto basicos como especializados,
considerando que este Ultimo es el paquete de mayor costo, sin embargo, a pesar de

serlo, es considerado muy importante por el segmento objetivo encuestado.

Por lo tanto, a la fecha del desarrollo de este analisis, se concluye que el proyecto una
demanda potencial importante, se encuentra alineado de manera positiva en términos

de costo/beneficio y encaminado a una posible factibilidad financiera.

6.2 RECOMENDACIONES

1. Desarrollar un servicio integral que aborde especificamente las necesidades
identificadas en el segmento meta, para maximizar la aceptacion de la empresa en el
mercado, utilizando y adaptando estrategias de marketing que se complementen con
dicho publico y generen un mayor interés y participacion. Asi mismo, se recomienda
continuar monitoreando y evaluando la demanda potencial para ajustar y refinar las

estrategias de mercado.

2. Se considera de suma importancia establecer un equipo interdisciplinario con

experiencia en los aspectos técnicos, organizativos, legales y operativos del proyecto.
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Estos orientados principalmente en el area financiera, planificacion estratégica y legal
tributario, segun los resultados obtenidos en cuanto a las areas mas criticas para
garantizar una implementacion exitosa del proyecto. Este equipo debera estar en
constante capacitacion profesional, para mantenerse al dia, con el objetivo de hacer
frente a los distintos desafios que podrian presentar distintos clientes, de manera que se
le pueda brindar una asistencia personalizada y de alto nivel, en este Gltimo aspecto la
empresa pretende brindar ese valor agregado, por consiguiente, competir a través de un

servicio individualizado.

Asi mismo se recomienda implementar sistemas y procesos operativos eficientes para
optimizar la utilizacion de recursos y garantizar la calidad y eficacia en la ejecucion del

proyecto.

A pesar de tener una buena aceptacion tanto en los paquetes de servicios de asesoria
basicos como especializados, se recomienda tener especial atencion a los precios
presentados en el estudio de mercado. Ya que se puede observar que, en los precios
propuestos en cada uno de los paquetes, la mayoria de los encuestados optaron por el
rango de precios méas bajos, sélo un nimero menor de personas optaron por el precio
medio y una minoria de usuarios selecciono el paquete de mayor precio. Por lo tanto,
es importante tener esta informacion en cuenta de manera que se puedan presentar
precios competitivos para un importante segmento la economia, con el objetivo que
este servicio represente un impacto positivo en relacion costo/beneficio no solamente
para la empresa de asesoria, sino también para el usuario, esto con el fin de mantener
al cliente interesado en los servicios, aumentando las posibilidades de una viabilidad

financiera que perdure a largo plazo en el mercado.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA
Asesoria en planificacion estratégica y financiera para Pymes en Tegucigalpa, Honduras,
2024.

6.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

En un entorno empresarial en constante cambio y competitivo, las pequefias y medianas
empresas (PYME) requieren asesoramiento especializado para maximizar el uso de sus recursos
financieros y disefiar estrategias eficaces que les ayuden a cumplir sus metas comerciales. Segun
el analisis de mercado realizado anteriormente a través de la aplicacion del instrumento de la
encuesta, se logré determinar que las areas mas criticas y claves en cuanto a asesoramiento
profesional se refiere, son el area financiera y la de planificacion estratégica. Por lo tanto, a traves
de la presente propuesta, el compromiso de la empresa es ofrecer un conjunto completo de
servicios de asesoria financiera y planificacion estratégica personalizados segun las necesidades
individuales de cada cliente, con el fin de fomentar el crecimiento sostenido y el éxito a largo plazo
de las PYME en Tegucigalpa. Por otra parte, la presente propuesta integra elementos de suma
importancia para el mercado objetivo, implementando un servicio compuesto por un equipo
interdisciplinario competente y especializado con amplia experiencia en el tema, asi mismo una
propuesta que presente a los clientes un precio atractivo y justo en relacion al valor obtenido de

manera que permita mantener una relacién a duradera y a largo plazo con los clientes.

6.3 ALCANCE DE LA PROPUESTA

Crear una empresa que brinde servicios de asesoria financiera y planificacion estratégica a
Pymes, con el propdsito de lograr un crecimiento sostenible, contribuyendo desde la estrategia a
potenciar su futuro, de esta forma se pretende combatir los cierres permanentes de los negocios

producto de una inadecuada administracion y una falta de planificacion.

Esto no solo serd ventajoso para los duefios de negocios innovadores, sino también para
todos los empleados que confian en estas empresas para obtener ingresos y mantener a sus familias

econdmicamente.
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6.3.1 OBJETIVO GENERAL

El objetivo principal de la presente propuesta es establecer en el entorno de las PYME, una
empresa especializada en asesoria financiera y planificacién estratégica de calidad para pequefias
y medianas empresas PYME en Tegucigalpa, con el fin de ofrecer servicios especializados y
personalizados que se acoplen segun las necesidades y desafios particulares de cada empresa, y
que contribuyan a optimizar el desempefio financiero de estos negocios, desarrollando estrategias

efectivas y alcanzando sus metas comerciales a largo plazo.

6.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Ofrecer una consultoria integral, desarrollando un anélisis financiero a detalle e

identificando y gestionando los posibles riesgos.

e Desarrollar estrategias de crecimiento y expansion, trabajando en conjunto con los
clientes para crear planes de desarrollo que impulsen el éxito continuo de sus

empresas.

e Creary ejecutar planes estratégicos adaptados que se ajusten a los objetivos de la

empresa en el corto, medio y largo plazo.

e Establecer un programa de control y seguimiento continuo durante el proceso de
asesoramiento, manteniendo una comunicacién constante con el cliente, atendiendo
consultas y dudas dando asi una mejor y mayor rapidez en respuestas a solicitudes

y consultas.
6.4 DESCRIPCION Y DESARROLLO A DETALLE DE LA PROPUESTA

6.4.1 DESCRIPCION
La creacion de una empresa de asesorias para las PYME en Tegucigalpa, se fundamenta
en la urgente la necesidad de dinamizar la economia y la generacion de fuentes de empleo, a través

del fortalecimiento de las PYMES que representan el motor para impulsar y desarrollar el pais.

La empresa nace con el proposito de ofrecer servicios especializados en asesoria financiera
y planificacion estratégica de calidad para pequefias y medianas empresas PYMEs con profundas
necesidades ya que gran parte de estos emprendimientos son constituidos por personas con poco

o nulo conocimiento en el area de administracion y planificacidn estratégica de negocios.
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El contar con servicios de apoyo que puedan orientar a los emprendedores que desconocen

del tema, esto aumentara sustancialmente la posibilidad de éxito de sus negocios.

La puesta en marcha de la empresa de consultorias y asesorias en planificacion estratégica

para PYMES en Tegucigalpa, Honduras, plantea tener un impacto positivo en la conservacion de

los empleos de estos pobladores, evitando asi un mayor incremento de las tasas de desempleo en

la ciudad.

Esto tendra consecuencias significativas tanto en el ambito econémico como en el social,

como la pobreza, el desempleo y la migracion de miles de hondurefios que buscan mejorar sus

oportunidades de vida para ellos y sus familias.

6.4.2 DESARROLLO
6.4.2.1 ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Tabla 11. Acta de constitucion del proyecto.

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Estudio de prefactibilidad para empresa de
consultorias en planificacion estratégica y financiera
para Pymes en Tegucigalpa, Honduras, 2024.

ECPEF

DESCRIPCION DEL PROYECTO:

El proyecto consiste en la realizacién de un estudio de prefactibilidad para poder determinar la viabilidad de la
puesta en marcha de una empresa especializada en consultorias en planificacién estratégica y financiera para
PYMES, en la ciudad de Tegucigalpa Honduras, en el afio 2024.

FINALIDAD DEL PROYECTO

empresa.

Establecer en el entorno de las PYME, una empresa solida que brinde asesorias financieras y de planificacion
estratégica de calidad para pequefias y medianas empresas PYME en Tegucigalpa, con el fin de ofrecer
servicios especializados y personalizados que se acoplen segun las necesidades y desafios particulares de cada

OBJETIVOS DEL PROYECTO:

CONCEPTO

OBJETIVOS

CRITERIO DE EXITO

1. ALCANCE

Analizar la viabilidad en términos de
mercado, técnicos, operativos y
econdmicos para la posterior puesta en
marcha de la empresa de asesorias en
planificacién estratégica y financiera para
Pymes en Tegucigalpa, Honduras 2024.

Obtener aceptacion por parte
del mercado objetivo, en donde
se identifique una demanda real
y potencial, asi mismo, validar
que el proyecto sea
econdmicamente viable a través
de un andlisis costo/beneficio.

2. CRONOGRAMA

Cumplir en tiempo y forma con las etapas
del estudio de prefactibilidad.
Considerando aspectos como recopilacion
de informacion, aplicacion de instrumento
e interpretacion de datos obtenidos.

Finalizaciébn de actividades
segun el tiempo establecido.
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3. CosTo

Desarrollar un estudio financiero que
permita identificar que el proyecto es
econdmicamente  viable  segin el
presupuesto e inversion inicial considerada,
asi como también el periodo de
recuperacion de estos.

Obtener una TIR positiva, se
espera que esta sea mayor que la
tasa de descuento utilizada para
evaluar la inversion, esto
indicara que se tendra una
mayor rentabilidad con respecto
a la inversion. Por otra parte, se
espera una VAN positiva ya que
esto indicara que los flujos de
caja futuro generados por el
proyecto serdn mayores que la
inversidn inicial requerida. Una

VAN positiva también da la
pauta de una empresa con un
buen crecimiento y éxito a largo
plazo,

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO:

Funcionales: Asesoramiento en Analisis y evaluacién financiera, planificacion estratégica, fiscal/legal,
identificacidn de riesgo y soluciones personalizadas para el cliente, Capacitaciones para el personal de las
pymes, control y seguimiento del cliente.

No funcionales: Seguridad y respaldo de la informacién del cliente, servicio disponible y al alcance, entrega
de valor y experiencia al usuario, cumplimiento legal de la empresa.

Calidad: Atencion al cliente, rapida y eficaz respuesta a consultas y dudas, satisfaccion del cliente en el
cumplimiento de objetivos y metas, transparencia y comunicacion clara, valor agregado, entrega del servicio
en tiempo y forma, resultados positivos para el cliente al implementar el servicio.

Recursos: Equipo multidisciplinario de profesionales, capacitaciones continuas del equipo, accesos a
tecnologia y herramientas para facilitar el desarrollo del trabajo.

Comunicacion: Disponibilidad de los canales de comunicacién entre los miembros del equipo de trabajo y el
cliente, asegurando tener la cantidad suficiente para poder estar en constante comunicacion y seguimiento del
proceso.

DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO, LIMITES Y ENTREGABLES CLAVE: DEFINIR EL PROYECTO DE
FORMA GENERAL, DEFINIR LOS LIMITES DEL PROYECTO, ASI COMO LOS ENTREGABLES CLAVE.

1. Investigacion inicial, justificacion del proyecto, antecedentes, analisis del macro y micro entorno,
instrumentos y técnicas por aplicar.

Anaélisis del mercado objetivo y anélisis de la competencia.

Interpretacion de resultados.

Propuesta del proyecto.

Desarrollo de estudio técnico y financiero.

Evaluacion de viabilidad técnica y financiera.

Anaélisis de riesgos.

@ |IN|o |G~ W

Conclusién final de prefactibilidad del proyecto.

RIESGOS GENERALES DEL PROYECTO:.

Competencia en el mercado.

Baja demanda.

Economia inestable.

Falta de cumplimiento en los tiempos del proyecto.
Poca aceptacion del proyecto.

Mal posicionamiento en el mercado.

Falta de experiencia en el ambito de asesorias.

NogaMwdE

CRONOGRAMA DE HITOS DEL PROYECTO:
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HiTos FECHAS PROGRAMADAS

Inicio del Proyecto 01 de marzo 2024
Investigacion Inicial 01 de marzo 2024
Anélisis de interesados 09 de abril 2024
Estudios del Proyecto 09 de abril 2024
Aprobacion y puesta en marcha 22 de julio 2024
Monitoreo y Evaluacién 9 de ago 2024
Cierre del Proyecto 16 de ago 2024

Duracion Total

RECURSOS FINANCIEROS DEL PROYECTO: MENCIONAR LOS RECURSOS FINANCIEROS ASIGNADOS AL
PROYECTO.

COSTOS PRESUPUESTARIOS ESTIMADOS

CONCEPTO MoONTO
Laptops (2) L. 40,000.00
Impresora Multifuncional (2) 18,000.00
Tramites bancarios 40,000.00
Proceso legal de Constitucion 10,000.00
Plataforma Virtual Desarrollo de 5,000.00
Productos
TOTAL, COSTOS PRESUPUESTARIOS
ESTIMADOS L.
LISTA DE INTERESADOS CLAVE:
Empresarios PYME

Propietarios

Inversionistas

Colaboradores de la empresa de asesorias
Empleados de la pyme

Clientes de la pyme

Comunidad entorno al proyecto

Ciudad de Tegucigalpa

Proveedores y socios de las pymes

REQUISITOS DE APROBACION DEL PROYECTO:

PATROCINADOR DEL PROYECTO: NORMAN FERNANDO JIMENEZ —-
DIRECTOR ADMINISTRATIVO DEL PROYECTO: HELEN SUSSETH LOPEZ

SUPUESTOS

1.-APROBACION DE FINANCIAMIENTO A TRAVES DE INSTITUCIONES BANCARIAS PARA
LLEVAR A CABO LA INVERSION INICIAL DEL PROYECTO.

2.- PROCESO DE DOCUMENTACION LEGAL PARA CONSTITUCION DELA EMPRESA MERCANTIL
APROBADOS EN TIEMPO Y FORMA.

3.-PARTICIPACION OPORTUNA POR PARTE DE LAS PYMES EN RELACION A LA ENTREGA DE
LA DOCUMENTACION HISTORICA NECESARIA PARA REALIZAR EL DIAGNOSTICO, PREVIO Y
DURANTE LA ASESORIA.

4.-PARTICIPACION Y ASISTENCIA POR PARTE DE LAS PYMES EN RELACION A LA
DISPONIBILIDAD DE TIEMPO PARA REALIZAR EL DIAGNOSTICO PREVIO Y DURANTE LA
ASESORIA.

5.- COMPROMISO ABSOLUTO Y PARTICIPACION ACTIVA POR PARTE EL EQUIPO DE ASESORES
CON CADA UNA DE LAS PYME QUE SE LE ASIGNEN.

RESTRICCIONES

1.- RECURSOS FINANCIEROS LIMITADOS POR PARTE DE LAS PYMES

2.- PRESUPUESTO LIMITADO

3.- PERFIL PARA CONTRATACION DE RECURSO HUMANO (ASESORES)EN AREAS ESPECIFICAS
4.- ALTOS COSTOS EN EL PAGO DE LAS CONTRATACIONES POR ASESOR
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5.-COMPETENCIA AGRESIVA. INSTITUCIONES GUBERNAMENTALES Y ONGS OFRECIENDO EL
MISMO SERVICIO DE ASESORIA PARA PYMES SIN NINGUN COSTO O A UN PRECIO
SIMBOLICO.

REQUISITOS DE APROBACION DEL PROYECTO

LOS REQUISITOS DE APROBACION DEL PRESENTE PROYECTO SE BASAN EN EL CUMPLIMIENTO
DE LOS OBJETIVOS PLANTEADOS AL INICIO DE ESTE DOCUMENTO, SOBRE EL ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA
UNA EMPRESA DE CONSULTORIAS EN PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA PARA PARA PYMES EN
TEGUCIGALPA, HONDURAS.
1.-HABIENDO RECOLECTADO Y CONSOLIDADO LA INFORMACION SUFICIENTE, SE REUNE A LOS

INVOLUCRADOS Y SE HACE DE SU CONOCIMIENTO LAS CONCLUSIONES DEL ESTUDIO.

2.-SE ESPERA OBTENER RESULTADOS VIABLES EN CADA UNO DE LOS ESTUDIOS REALIZADOS,

ESTUDIO DE MERCADO, ESTUDIO FINANCIERO, ESTUDIO TECNICO Y ESTUDIO LEGAL.

3.-PROYECTO QUE SEA RENTABLE Y GENERADOR DE GANANCIAS.

4,- CONTAR CON EL PERSONAL CALIFICADO Y LA CONFIANZA DE LAS PYMES

EN ABRIR LAS PUERTAS DE SUS NEGOCIOS Y PARA APOYARLES DE MANERA OPORTUNA.

5.-EL INFORME FINAL DEL PROYECTO, VALIDADO POR CADA UNO DE LOS ESTUDIOS

CONCLUIDOS CON

RECOMENDACIONES, REVISADO Y APROBADO POR EL EQUIPO DIRECTIVO DEL PROYECTO Y

LAS PARTES INTERESADAS.

CRITERIOS DE CULMINACION DEL PROYECTO:

1.- EL CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS PLANTEADOS AL INICIO DEL
PROYECTO.

2.- PROYECTO FACTIBLE FINANCIERAMENTE

3.- LA CULMINACION DE TODO EL PROCESO LEGAL, DE ACUERDO A LA
REGULACION GUBERNAMENTAL PARA EMPRESAS DE ASESORIA.

4.- INVULUCRAMIENTO POR PARTE DE LOS INTERESADOS

5.- APROBACION DEL INFORME FINAL DEL PROYECTO POR PARTE DEL EQUIPO
DIRECTIVO Y PARTES INTERESADAS.

DESIGNACION DEL DIRECTOR DE PROYECTO: ESCRIBIR EL NOMBRE DEL DIRECTOR DE
PROYECTO (PROJECT MANAGER) ASIGNADO, SU RESPONSABILIDAD Y SU NIVEL DE
AUTORIDAD.

NORMAN JIMENEZ
REPORTA A - NIVEL DE AUTORIDAD
HELEN LOPEZ

TOTAL

SUPERVISA A

Fuente: (Plantilla proporcionada en clase de “Planificacion y control de proyectos” Unitec, 2023)




6.4.2.2 ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO DEL ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD (EDT)

Estudio de
prefactibilidad
empresa de
consultoria en
planificacion
estratépicay
financiera para
PYMEs

—

=

1. Inicio del proyecto

3. Gestidn del

4, Gestion de la

Figura 57. Estructura de Desglose de Trabajo (EDT)
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

L L
2. Desarrollo de 5. Gestidn de los 6. Gestidn de las 7. Gestion de
= Estudios Cronograma de la calidad del proyecto| recursos del comunicaciones del riesgos del proyects
T l y = puesta en marcha = proyecto proyecto
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.2 Acta de 1.3.1 Creacion de la R ALY = - L =i 1| |recurso humano para imos de . litativo de
—tonstitucion del “EDT = = 224 Balance del = e la puesta en royecto I proyect riesgos
proyecto 1,32 Diccionario de 1.5 Identificar 241 Determinarla | equipo 231 Analisis de | o i 6.2Crear plany =)
._I.; éDT interesados —demanda en el 2.2.2 Balance del ventas 54.2 Plan de matriz de 7.2.1 Matriz de

 152Expectativade | MCR9OMER persona) 232 Analisis de del - Comunicaconcs con "mpsgjz ’
los interesados _2‘1‘2 Anilisis de la 2.2.3 Balance de _oostoa‘ inversion personal ;uz:t: :“ ’l::r'.‘::a @ probabilida
1.5.3 Posicion y plan competencia " insumos m'c!zlydca‘:ug;_‘m 543 Rolesy

—de involucramiento  |-2.1.3 Anélisis FODA 224 Criterios de capital de trabajo —responsabilidades
de los interesados | 544 plan de  localizacién 2.3.3 Estimacion del del recurso

154 Clasificacion de _ marketing “"1‘_’;5 ‘:11”
interesados ~periodo de

recuperacion de la

1.5.5 Analisis inversion

—cualitativo de
interesados 2.34 Valor presente

-netoy tasa de
retorno
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6.4.2.3 DICCIONARIO DE LA EDT
Tabla 12. Diccionario de la EDT.

DICCIONARIO DE LA EDT

Inicio del
proyecto

Descripcion

Entregables

Fecha
de
inicio

Fecha de
finalizacidon

Costos
estimados

Responsable

11

Investigacion
inicial

Consiste en la investigacion
exhaustiva realizada
previamente, en donde se
recopilay se integra la
informaciéon mas relevante
referente al proyecto.
Analizando situacidn actual,
justificacién del proyecto,
analisis del micro y macro
entorno, objetivos generales y
especificos, conceptualizacion,
teorias de sustento,
metodologia aplicada y
resultados de la investigacion.

Documento de
investigacion
inicial

Fri01-
03-24

Thu 28-03-24

4 semanas

L
14,500.00

Equipo de
trabajo

1.2

Acta de
constitucion
del proyecto

El acta de constitucion
proporciona informacién de
suma importancia del
proyecto, en donde resaltan
aspectos como ser el
propdsito general y los
objetivos de nivel superior por
el cual se ejecuta el proyecto.
Este documento incorpora
también una descripcién
general, asi como los limites y

Acta de
constitucion del
proyecto

Fri 29-
03-24

Fri 29-03-24

1 dia

L
1,800.00

Director del
proyecto
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entregables claves del
proyecto. Estos entregables
claves son representados a
manera de hitos con sus
respectivas fechas
programadas.

1.3

EDT del
proyecto

131

Creacidon dela
EDT

Incorpora la estructura de
desglose de trabajo como
herramienta fundamental
para la gestion del proyecto.
Aca se presenta una
descomposicion de todos los
paquetes de trabajoy
actividades que se
desarrollaran en el presente
estudio de prefactibilidad.
Estos paquetes de trabajo
representan entregables
especificos que deben ser
completados con el objetivo
de lograr el cumplimiento de
metas y objetivos del
proyecto.

Documento de
investigacion
inicial

Mon 01-
04-24

Tue 02-04-24

2 dias

L
2,500.00

Director del
proyecto

1.3.2

Diccionario de
la EDT

Describe el alcance de cada
paquete de trabajoy
entregables detallados en la
EDT

Diccionario de
EDT

Wed 03-
04-24

Wed 03-04-24

1dia

L
2,000.00

Director del
proyecto

14

Gestion del
alcance del
proyecto

En este plan se delinean los
procesos necesarios para la
ejecucidén del proyecto de
manera detallada con el fin de
acreditar el alcance de los
objetivos.

Plan de gestién
del alcance

Thu 04-
04-24

Mon 08-04-24

3 dias

L
3,800.00

Director del
proyecto

86



Analisis de

1.5 interesados
del proyecto
Proporciona informacidn para
determinar quiénes son,
cuantos son, cudl es su rol en
el proyecto y qué categoria
'p Y 'yq & Tabla de
tienen los interesados del . e
- identificaciény .
Identificar proyecto. Esta etapa de Tue 09- , L Director del
1.5.1 . . e . roles de los Tue 09-04-24 1dia
interesados identificacidn es esencial para . 04-24 1,350.00 proyecto
., . interesados del
la gestion efectiva del
proyecto
proyecto de manera que
permita posteriormente
evaluar cada integrante a
detalle.
Consiste en el analisis de los
interesados previamente
identificados considerando las
expectativas que tiene cada
miembro de los involucrados
en relacién al proyecto. Esta Tabla de
Expectativade | . L, proy : expectativay Wed 10- , L Director del
1.5.2 . informacion es clave para . Thu 11-04-24 2 dias
los interesados . ir L categoria de los 04-24 2,200.00 proyecto
poder identificar los distintos .
L interesados
requisitos y deseos de cada
integrante ya que estos
pueden impactar
significativamente en el éxito
o fracaso del proyecto.
Detalla la posicidn actual de
los interesados con respecto a .
Tabla de posicion,
L la puesta en marcha del
Posiciény . plan de
proyecto. Esto permite . .
plan de . . 3 involucramiento y . .
. . identificar aquellos que estan . Fri 12- , L Director del
153 involucramient ., . estrategias Mon 15-04-24 2 dias
en una posicion favorable, asi o 04-24 2,700.00 proyecto
ode los . preliminares para
. mismo, ayuda a reconocer a -
interesados . la gestion de
aquellos que tienen una .
interesados

perspectiva negativa sobre el
proyecto, lo que permite
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disefiar estrategias para
mitigar sus impactos adversos
y fomentar su participacion
hacia al menos una posicion
neutral

Tabla de
e Presenta la clasificacién de las clasificacion de .
1.5.4 Clasificacion artes interesadas del los interesados Tue 16- Tue 16-04-24 1 dia L Director del
e de interesados | P . y 04-24 1,450.00 proyecto
proyecto, ya sean internos y su fundamento
externos de seleccion
Este analisis se genera con el
objetivo de poder/interés que Tabla analisis
tiene cada integrante, con el cualitativo poder/
Analisis fin de posteriormente interés de los .
S . . . Wed 17- , L Director del
1.5.5 cualitativo de ubicarlos segun los resultados interesados. Mon 22-04-24 4 dias
. . L e . 04-24 4,500.00 proyecto
interesados obtenidos para asi finalmente Matriz
adoptar estrategias de gestion | poder/interés de
y acciones recomendadas para los interesados
cada parte interesada
5 Desarrollo de
Estudios
E i
21 studio de
mercado
Identifica y define de manera
clara cual es el segmento
objetivo de la presente
Determinarla | investigacion, analizando Tue 09 L Equipo de
ue -
2.11 demanda en el | tendencias del mercado, Mon 22-04-24 2 semanas .
04-24 10,500.00 trabajo

mercado meta

necesidades existentes,
comportamientos de los
consumidores y el perfil de la
competencia
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2.1.2

Analisis de la
competencia

Proporciona informacion
correspondiente a las
empresas que compiten en el
mismo mercado de asesoria
para Pymes, esto con el
objetivo de analizar su
posicién en el mercado, los
servicios y precios que ofrece
a sus clientes con el objetivo
de identificar oportunidades y
amenazas

Tue 16-
04-24

Mon 22-04-24

1 semanas

L
4,500.00

Equipo de
trabajo

2.1.3

Andlisis FODA

Implementada de manera que
permita presentar las distintas
fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas con
las que cuenta la empresa

Matriz FODA

Tue 23-
04-24

Thu 25-04-24

3 dias

L
2,500.00

Equipo de
trabajo

2.2

Estudio
Técnico

221

Balance del
equipo

Muestra el equipo necesario
para la puesta en marcha del
proyecto de la empresa para
asesoria en planificacion
estratégica y financiera de las
pymes, esto incluye
informacion referente a la
cantidad y al precio de cada
elemento. Asi mismo
proporciona informacion en
cuanto a la vida util de cada
equipo y la depreciacion
segun el transcurso de los
afos.

Tabla de balance
de equipo

Tue 23-
04-24

Mon 29-04-24

1 semana

L
3,850.00

Director del
proyecto
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2.2.2

Balance del
personal

Muestra el recurso humano
necesario para la puesta en
funcionamiento del proyecto.
Con el objetivo de identificar
el personal requerido que
posea las habilidades,
competencias y capacidades
requeridas para realizar el
servicio de asesorias de
manera efectiva. Esto asegura
la calidad y eficiencia del
proceso, aumentando las
probabilidades de obtener
resultados proyectados.

Tabla de balance
del personal

Tue 23-
04-24

Mon 29-04-24

1 semana

L
3,100.00

Equipo de
trabajo

223

Balance de
insumos

Identifica y evalua la cantidad
y el costo de insumos
necesarios para la puesta en
marcha del proyecto. En el
balance de insumos es donde
se realiza la gestién adecuada
y la distribucion de los
recursos necesarios para llevar
a cabo el proyecto. Esto con el
objetivo de asegurar que se
disponga de los recursos
necesarios y segun las
cantidades requeridas
manejando para ello una
planificacién y una gestién
eficiente del recurso.

Tabla de balance
de insumos

Tue 30-
04-24

Mon 06-05-24

1 semana

L
3,500.00

Equipo de
trabajo

2.2.4

Criterios de
localizaciéon

Consiste en establecer la
ubicacién del proyecto segln
diferentes criterios de
seleccién como ser
accesibilidad, existencia de
transporte publico, ubicacidon
estratégica entre otros.

Figura de anlisis
de vialidades y
accesibilidad,

puntos de acceso

y zonas de
transporte
publico

Tue 23-
04-24

Mon 29-04-24

1 semana

L
4,200.00

Director del
proyecto
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Estudio de

2.3 viabilidad
financiera
Tabla de
ponderacion de
horas promedio
mensuales por
Anlisis de Presenta el modelo de ventas cliente. Tabla de Fri 10- L Equipo
2.3.1 establecido para la empresa inversion mensual Wed 15-05-24 4 Dias ) .
ventas , . 05-24 4,750.00 financiero
de asesorias pyme. En donde promedio por
se detalla la cantidad de horas cliente. Tabla de
y el ingreso ponderado de ingresos por
cada asesoria mensual por cantidad de
cliente. clientes por mes.
Integra la determinacion de
costos y gastos, incluyendo
costos fijos, administrativos y
Analisis de variables. En este punto se Tabla de
costos, determina la inversion inicial determinacion de
232 ﬁnygrsiénl necesaria para la puesta en costos y.gasto.s’. Thu 16- Wed 22-05-24 1 semana L .Equipo
inicial y calculo | marcha del proyecto, esto a Tabla de inversion | 05-24 5,000.00 financiero
del capital de una proyeccion de 3 meses de inicial. Tabla de
trabajo trabajo. Asi mismo determina capital de trabajo
la cantidad de capital de
trabajo requerido para la
operacién del proyecto.
Establece el flujo de caja al
final de cada afio de trabajo.
Estimacion del Enltl:ionde se representa la Tabla de calculo
. . utilidad neta recolectada . .
ﬂuj(.) de cajay anualmente para de flujo de C,a.J?' Tue 21- L Equipo
2.3.3 periodo de posteriormente realizar el Tabla de analisis 0524 Mon 27-05-24 1 semana 5,200.00 financiero

recuperacion
de la inversion

calculo del periodo de
recuperacion de la inversion
segun las proyecciones de
utilidades anuales

del periodo de
recuperacion
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Valor presente

Corresponden a las
herramientas de medida que
permiten identificar la
rentabilidad financiera del
proyecto y el rango de
crecimiento de este, todo esto

Tabla de célculo

Tue 28-

L

Equipo

2.3.4 netoy tasa de con base a una tasa de interés. de TIRy VAN 05-24 Mon 03-06-24 1 semana 4,250.00 financiero
retorno . o
Si el VPN es positivo el
proyecto sera considerado
rentable, de lo contario si es
negativo serd considerado no
rentable.
Cronograma
3 de la puesta
en marcha
Desarrollar el
cronograma de | Contempla el conjunto de Cronograma de .
. . . . Tue 04- L Director del
3.1 hitos de la hitos relevantes considerados hitos de la puesta Mon 10-06-24 1 semana
06-24 3,800.00 proyecto
puesta en para la puesta en marcha del en marcha
marcha proyecto.
Gestion de la
4 calidad del
proyecto
Son criterios establecidos para
valorar y medir la excelencia
de los resultados y productos
Establecer entregables del proyecto. Tabla de
parametros de | Definen las expectativas de . Tue 11- ) , L Director del
4.1 ) . parametros de Fri 14-06-24 4 dias
calidad para el | calidad que deben alcanzarse . 06-24 4,750.00 proyecto
proyecto para satisfacer los requisitos y calidad
demandas de las partes
interesadas, asegurando asi el
éxito del proyecto.
Gestion de los
5 recursos del

proyecto
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Identifica el recurso humano
necesario para la puesta en

Plan de ,
. marcha del proyecto. Asi
contrataciones como los criterios de Tabla de Tue 30 L Director del
. e ue 30- ,
5.1.2 del personal , identificacién del Mon 06-05-24 5 dias
., ) aceptacion para la 04-24 4,000.00 proyecto
segun perfil ., s recurso
. contratacion de los individuos,
requerido .
con base a las necesidades del
proyecto
Define el rol de cada
elemento, el nivel de .
Roles y . Matriz de roles y .
- autoridad de este, las - Tue 07- , L Director del
5.1.3 responsabilida . responsabilidades Thu 09-05-24 3 dias
responsabilidades y 05-24 3,250.00 proyecto
des del recurso . . del recurso
competencias que tiene el
recurso para el proyecto
Gestion de las
comunicacion
6
es del
proyecto
Identificar los
mecanismos Establece los distintos medios
6.1 de o fje comunicacién que se Mat'rlz qe Tue 11- . 1 semana L Director del
comunicacién implementaran en el proyecto comunicaciones 06-24 3,500.00 proyecto
para el para mantener contacto
proyecto continuo con los clientes
Establece el plan de
comunicaciones, integrando la
Crear plany . e
. cantidad de comunicaciones
matriz de .
. que se realizaran con el
comunicacione . . . ;
. cliente, la informacion a Plan de Tue 18- L Director del
6.2 s con el cliente . . L Mon 24-06-24 1semana
durante | comunicar, el medio por el comunicaciones 06-24 4,500.00 proyecto
que se harj, la audiencia que
puesta en I .
recibird la informaciony la
marcha .
fecha de cuando se realizara el
contacto.
Gestion de
7 riesgos del
proyecto
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7.1

Identificacion y
clasificacion de
riesgos

Es un procedimiento metddico
y donde se reconocen y
registran todos los eventos o
circunstancias posibles que
podrian perjudicar el éxito del
proyecto de asesoria para
Pymes. La identificacién de
riesgos constituye una fase
crucial en la gestion del
proyecto, puesto que
posibilita que se prevean
posibles contratiempos y se
tomen las medidas
preventivas correspondientes
para minimizar o gestionar
estos riesgos de manera
apropiada.

Tabla de
identificacidon y
clasificacion de

riesgos

Tue 25-
06-24

Mon 01-07-24

1 semana

L
5,000.00

Director del
proyecto

7.2

Andlisis de
riesgos

7.2.1

Matriz de
impactoy
probabilidad

Se detalla el nivel de
probabilidad e impacto que
estos lograran tener en el
proyecto en dado caso que se
materialicen. Este nivel de
probabilidad e impacto arroja
un numero resultante el cual
determina el nivel de
severidad del riesgo.

Tabla de analisis
cualitativo de
riesgos

Tue 02-
07-24

Mon 08-07-24

1 semana

L
4,000.00

Director del
proyecto

7.3

Elaboracion de
plan de
estrategias de
respuesta

Este plan incluye todos los
riesgos identificados con su
respectivo cédigo y una
seccion detallada explicando
como se va a proceder cuando
el riesgo se materialice. Estas
estrategias se implementan
con el objetivo de mitigar,
transferir, aceptar o evitar los
riesgos.

Tabla de
estrategias de
respuesta ante

los riesgos

Tue 09-
07-24

Mon 15-07-24

1 semana

L
5,500.00

Director del
proyecto
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8 Gestion de
adquisiciones
Se encarga de definir como se
adquiriran los recursos
necesarios para la puesta en
Planificar la marcha del proyecto de ., .
. ) p Y . Plan de gestion Mon 01- . L Director del
8.1 gestién de manera eficiente y efectiva, o Fri 19-07-24 3 semanas
. S . de adquisiciones 07-24 8,000.00 proyecto
adquisiciones minimizando los riesgos y
asegurando la calidad y el
cumplimiento de los plazos y
presupuestos establecidos.

Fuente: (Autoria propia, 2024)

6.4.2.4 DIEZ AREAS DEL CONOCIMIENTO
El cuerpo del conocimiento es conocido como un conjunto de buenas précticas en direccion de proyectos, lo cual significa que
son aplicables a la mayoria de los procesos y que su aplicacion puede contribuir al aumento de las posibilidades de éxito de una amplia

variedad de proyectos.

Dichas areas de conocimiento son a la vez llamadas areas de gestion: integracion, alcance, plazos, costos, calidad, recursos

humanos, comunicacion, riesgos, adquisiciones y stakeholders.

Los gestores de proyectos deben tener un conocimiento lo més detallado posible de cada una de las &reas mencionadas, tanto en

los aspectos tedricos como en las cuestiones practicas vinculadas a procesos, técnicas y herramientas.

6.4.2.5 GESTION DE INTERESADOS
6.4.2.5.1 IDENTIFICACION DE INTERESADOS

Como punto de partida se identifican los interesados, esto con el fin de determinar quiénes son, cuantos son, cual es su rol en el
proyecto y qué categoria tienen estos. Esta etapa de identificacion es esencial para la gestion efectiva del proyecto de manera que permita

posteriormente evaluar cada integrante a detalle.
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Tabla 13. ldentificacion de los interesados.

IDENTIFICACION DE LOS INTERESADOS Y SUS ROLES EN EL PROYECTO
No Interesado Rol en el proyecto Categoria
1 | Directivos y gerentes Toma de decisiones estratégicas en la empresa Equipo de Proyecto
2 Equipo interdisciplinario de
asesores Asesoramiento del cliente Equipo de Proyecto
Administradores encargados de la contabilidad y la
3 C L .
Personal administrativo gestion del recurso en el proyecto Equipo de Proyecto
Emprendedores y empresarios que buscan asesoria
4 en planificacion estratégica y financiera para sus
Propietarios PYME empresas Clientes
5 | Comunidad del area Aceptacién o rechazo del proyecto Grupos de Presion
Evalla estado financiero para determinar viabilidad
6 de Proporcionan crédito y financiamiento a las
Instituciones financieras PYME Reguladores
Otras empresas que compiten por los mismos
7 clientes y recursos en el mercado de asesoria para
Competencia PYME Competidores
8 Personas o instituciones interesadas en invertir en el
Inversionistas negocio basado en la rentabilidad Clientes
Clientes potenciales de las Pymes asesoradas,
interesadas en que sus proveedores tengan una
9 planificacién estratégica y financiera sélida para
garantizar la estabilidad y calidad de los productos
Clientes de las PYME 0 servicios suministrados. Grupos de Presion
10 Regulador del proyecto y emitir permisos de
Organismos publicos Alcaldia | operacion Reguladores

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.5.2 EXPECTATIVA DE LOS INTERSADOS

Posterior a la identificacion de los interesados y con la informacion previamente registrada,

se procede a analizar a cada uno de estos, considerando las expectativas que tiene cada miembro

de los involucrados con relacion al proyecto. Esta informacidn es clave para poder identificar los

distintos requisitos y deseos de cada integrante ya que estos pueden impactar significativamente

en el éxito o fracaso del proyecto.

Tabla 14. Expectativa de los interesados.

EXPECTATIVA DE LOS INTERESADOS DEL PROYECTO

No Interesado Expectativa del interesado

Categoria

Rentabilidad de la empresa, crecimiento sostenido, clientes
Directivos y gerentes | satisfechos, cumplimiento de objetivos estratégicos

Equipo de Proyecto
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) Equipo Oportunidades de desarrollo y crecimiento profesional,

interdisciplinario de trabajo en equipo, satisfaccion del cliente, crecimiento del

asesores negocio Equipo de Proyecto
3 | Personal

administrativo Eficiencia operativa de la empresa en todos sus procesos Equipo de Proyecto
4 Obtener orientacion especializada que les permita crear

planes concretos y factibles para impulsar el crecimiento y

Propietarios PYME garantizar la estabilidad de sus empresas. Clientes
5 Impacto positivo del proyecto en la calidad de vida de la

Comunidad del é&rea | comunidad Grupos de Presion
6 Esperan encontrar en las PYME, clientes a los que puedan

Instituciones proporcionar sus servicios de préstamos y financiamientos

financieras bancarios Reguladores
7 | Competencia Fracaso o poco éxito del proyecto Competidores
8 Esperan evaluar el potencial de retorno de la posible

Inversionistas inversion determinando la viabilidad de esta. Clientes
g | Clientes de las Recibir productos o servicios de calidad por parte de las

PYME PYME Grupos de Presion
10 Organismos puablicos | Cumplimiento normativo del proyecto, generacion de

Alcaldia ingresos por impuestos, desarrollo econémico local Reguladores

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.5.3 POSICION Y PLAN DE INVOLUCRAMIENTO DE LOS INTERESADOS

Después de definir las responsabilidades y expectativas de cada parte interesada en el
proyecto, se procede a evaluar su posicion actual con respecto al inicio del proyecto. Esto permite
identificar aquellos que estan en una posicion favorable, lo que puede presentar una oportunidad
para que apoyen positivamente el desarrollo del proyecto. Asi mismo, ayuda a reconocer a aquellos
que tienen una perspectiva negativa sobre el proyecto, lo que permite disefiar estrategias para
mitigar sus impactos adversos y fomentar su participacion hacia al menos una posicién neutral. A
partir de esta evaluacion de la posicion de los interesados, se desarrollan estrategias preliminares

para aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas.

En la siguiente tabla se identifica el estado actual y la participacién deseada de cada
interesado. Cabe resaltar que la mayoria de las partes interesadas identificadas, muestran una
posicion positiva 0 desconocedora, esto representa un alto nivel de oportunidades que pueden

transformarse en potenciales impactos positivos para el proyecto. Por otra parte, se logro
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identificar un interesado que podra impactar de manera negativa en el proyecto, pero esto se trata

algo normal puesto que en la mayoria de los casos la competencia siempre tiene una postura

negativa frente a nuevas empresas que ponen en riesgo su posicion en el mercado.

Tabla 15. Posicion y plan de involucramiento de los interesados

POSICION Y PLAN DE INVOLUCRAMIENTO DE LOS INTERESADOS EN EL PROYECTO

o Interesado

Rol en el proyecto

Estado Actual

Participacion
deseada

Estrategia Preliminar

1 | Directivosy
gerentes

Toma de decisiones
estratégicas en la
empresa

Positivo

Lider

Involucrar y atraer
activamente

Equipo
2 | interdisciplinari
o de asesores

Asesoramiento del
cliente

Positivo

De apoyo

Involucrar y atraer
activamente

Personal
administrativo

Administradores
encargados de la
contabilidad y la
gestidn del recurso en
el proyecto

Positivo

De apoyo

Involucrar y atraer
activamente

Propietarios
PYME

Emprendedores y
empresarios que
buscan asesoria en
planificacién
estratégica y financiera
para sus empresas

Desconocedor

De apoyo

Mantener informadas

Comunidad del
area

Aceptacion o rechazo
del proyecto

Desconocedor

De apoyo

Mantener informadas

Instituciones
financieras

Evalla estado
financiero para
determinar viabilidad
de Proporcionan
créditoy
financiamiento a las
PYME

Desconocedor

De apoyo

Mantener informadas

Competencia

Otras empresas que
compiten por los
mismos clientes y
recursos en el mercado
de asesoria para PYME

Negativo

Neutral

Monitorear evolucién

Inversionistas

Personas o instituciones
interesadas en invertir
en el negocio basado en
la rentabilidad

Desconocedor

De apoyo

Mantener informadas

Clientes de las
PYME

Clientes potenciales de
las PYMEs asesoradas,
interesadas en que sus
proveedores tengan
una planificacidon
estratégica y financiera

Desconocedor

De apoyo

Mantener informadas
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solida para garantizar la
estabilidad y calidad de
los productos o

servicios suministrados.

Organismos Regulador del proyecto
10 | publicos y emitir permisos de
Alcaldia operacion Desconocedor | De apoyo Mantener informadas

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.5.4 CLASIFICACION DE LOS INTERESADOS

A continuacion, se presenta una tabla en donde se clasifican los interesados del proyecto
segun su relacion con el proyecto. Estos pueden ser internos o externos. Los interesados internos
son todos aquellos que se involucran directamente con la empresa, por su parte los externos son
todos aquellos que, a diferencia de los internos, se involucran o tiene una relacion indirecta con el

proyecto.

Tabla 16. Clasificacion de los interesados.

CLASIFICACION DE LOS INTERESADOS DEL PROYECTO

No Interesado Clasificacion de los interesados Fundamento de seleccion
1 Involucrados de forma directa en la empresa,
Directivos y gerentes | Interno forman parte de la cabeza la empresa
Equipo
2 | interdisciplinario de Forman parte del equipo de trabajo, son
asesores Interno colaboradores que trabajan en la empresa
3 .
Personal Involucrado de forma directa en la empresa,
administrativo Interno dirige y gestiona los recursos
4 Se involucran de manera indirecta, son el
Propietarios PYME Externo mercado meta de la empresa
5 Se involucran de manera indirecta, varian de
Comunidad del area Externo acuerdo al proyecto y su ubicacion
6 Instituciones Involucrados de manera indirecta en el
financieras interno proyecto
7 Involucrados de manera indirecta, forman
Competencia Externo parte del mercado de competidores
Involucrados de manera indirecta, su nivel de
8 participacion depende del éxito o fracaso de la
Inversionistas Externo empresa

Involucrados de manera indirecta, actia como
9 potenciales clientes de los clientes de la
Clientes de las PYME Externo empresa
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Organismos publicos Involucrados de manera indirecta, actia como
Alcaldia Externo un ente regulador en situaciones especificas
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

10

6.4.2.5.5 ANALISIS CUALITATIVO PODER/INTERES DE LOS INTERESADOS

A continuacion, se muestra una tabla en donde se representa cada uno de los interesados
del proyecto con su respectivo nivel de poder e interés. El termino poder hace referencia a la
capacidad que tiene cada interesado en influir en las decisiones y resultados del proyecto. Por su
parte el interés hace referencia al nivel de motivacién o atraccion que el proyecto le genera,
estableciendo si a este le interesa 0 no la existencia del proyecto. Esta matriz poder/interés se
genera con el objetivo de determinar queé tan alto o bajo es el nivel de poder/interés que tiene cada
integrante, esto con el fin de posteriormente ubicarlos segln los resultados obtenidos para asi

finalmente adoptar estrategias de gestion y acciones recomendadas para cada parte interesada.

Tabla 17. Analisis cualitativo poder/interés de los interesados.

MATRIZ DE PODER/INTERES PROYECTO CONSULTORIA EN PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA PARA PYMES EN TEGUCIGALPA CRITERIO BASE
Interesado Poder Interés Promedio Nivel de participacion Nivel Poder/Interés Nivel Calificacion
Directivos y gerentes 8 10 9 Activa Alto Bajo 1
Equipo interdisciplinario de asesores 4 9 6.5 Activa Medio 2
Personal administrativo 5 9 7 Activa Medio 3
Propietarios PYME 9 8 8.5 Activa Alto Medio 4
Comunidad del area 5 4 4.5 Activa Medio 5
Instituciones financieras 5 7 6 Activa Medio 6
Competencia 6 4 5 Activa Medio 7
Inversionistas 9 6 7.5 Activa Medio Alto 8
Clientes de las PYME 5 7 6 Pasiva Medio 9
Organismos publicos Alcaldia 10 6 8 Activa Alto 10
Poder Autoridad impuesta por un cargo
Le interesa o no a existencia del
Interes proyecto

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.5.6 MATRIZ PODER/INTERES DE LOS INTERESADOS

La siguiente matriz posiciona a cada interesado en su respectivo cuadrante, esto segun el
resultado previamente obtenido en la matriz de analisis cualitativo poder/interés de los interesados.
Este posicionamiento de cada interesado en su respectivo cuadrante permite analizar quienes de
estos son potenciales promotores (Alto poder, alto interés), Partidarios (Bajo poder, alto interés),
provocadores (Bajo poder, bajo interés) y por ultimo los detractores los cuales son los interesados

que representan mayor peligro para el proyecto (Alto poder, bajo interés)
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Detractores Promotores
1 Directivos y gerentes
m 2 Equipo interdisciplinario
de asesores.
m 4 7 3 Personal administrativo
D 5 9 6 3 4. Propietarios PYME
5 Comunidad del drea
o 6 Instituciones financieras
Provocadores Partidarios 7 competencia
L 8 Inversionistas
9 Clientes de las PYME
/ 1@ Organismos piblicos
I . ! \ L

INTERES

Figura 58. Matriz poder/interés (identificacion de interesados)
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

En la siguiente figura se logran identificar las distintas estrategias y acciones recomendadas
para gestionar a los interesados. Estas acciones se determinan segun el cuadrante donde
previamente se ubico cada una de las partes interesadas del proyecto. Las estrategias propuestas
en cada cuadrante son las siguientes:

Para los interesados en el cuadrante superior derecho con un alto nivel de poder y un alto
nivel de interés, se recomienda mantener satisfechos ya que estos funcionan como promotores del
proyecto. Aca se encuentran los directivos y gerentes, propietarios PYME, inversionistas y

organismos publicos.

Los interesados en el cuadrante inferior derecho con un bajo nivel de poder y una tlo nivel
de interés, se recomienda mantenerlos informados, estos representan a miembros partidarios del
proyecto. Aca se ubica el equipo interdisciplinario de asesores, personal administrativo,

instituciones financieras y clientes de las PYME.

En el cuadrante inferior izquierdo se muestran los interesados con un bajo nivel de interés
y un medio nivel de poder, estos se denominan como provocadores y como accion recomendada

se sugiere monitorear. En este cuadrante se identifica la comunidad del area.

Finalmente, en el cuadran superior izquierdo se encuentran los interesados mas peligrosos
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o0 los conocidos como detractores con un alto poder y un bajo interés, para estos se recomiendan
estrategias que permitan administrarlos de cerca de manera que se encuentren bajo observacion en
todo momento. Para estos interesados es importante lograr establecer estrategias que permitan
mitigar los posibles impactos negativos que estos podrian representar. En este cuadrante se

encuentra la competencia de la empresa.

MATRIZ PODER/INTERES
LAV S W RN TN =g — 4 I RVAUL N IR =R
ACCIONES RECOMENDADAS
Administrar de Mantener 1l
cerca Satisfechos 1 Directivos y gerentes
m 2 Equipo interdisciplinario
de asesares
m 4 7 3 Personal administrativo
o 5 9 6 3 4. Propietarios PYME
9 Comunidad del drea
O G Instituciones financieras
T , 7 i
o Monitorear Mantenerlos B e
informados - nversionistas
Clientes de las PYME

INTERES

Figura 59. Matriz poder/interés (Acciones recomendadas)
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.6 GESTION DEL ALCANCE DEL PROYECTO

El Plan de Gestidon del Alcance es donde se delinean los procesos necesarios para la
ejecucion del proyecto de manera detallada. Este plan es fundamental para acreditar el alcance de
los objetivos, sirve ademas como orientacion para mantener el proyecto dentro de los limites

especificos.

El Plan de Gestion del Alcance se implementa para crear una estructura del proyecto
mediante la documentacién de los recursos necesarios para alcanzar los objetivos del proyecto,

esto permite reducir la posibilidad de que produzca la corrupcién del Alcance.
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El Proceso Gestion del Alcance es muy util para evitar problemas comunes como ser:
Cambio constante en los requisitos, incurrir en gastos innecesarios, pérdidas de tiempo e incumplir

con plazos previstos.

Tabla 18. Plan de gestion del alcance.

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Estudio de pre factibilidad para creacion
de empresa de consultorias en planificacién
estratégica y financiera para Pymes en
Tegucigalpa, Honduras, 2024.

ECPEF

PROCESO DE DEFINICION DE ALCANCE: DESCRIPCION DETALLADA DEL PROCESO PARA ELABORAR
EL ENUNCIADO DEL ALCANCE DEFINITIVO A PARTIR DEL ENUNCIADO DEL ALCANCE PRELIMINAR.
DEFINICION DE QUE, QUIEN, COMO, CUANDO, DONDE, Y CON QUE.
Brindar a las PYMES un servicio de asesoria que les oriente a dirigir sus negocios correctamente, a través
de la implementacion de asesoria financiera y diversas técnicas de planificacion estratégica, con el fin de
apoyar el desarrollo sostenido del negocio y aumentar sus posibilidades de continuar en el mercado.

1.- Qué se hara?

La necesidad profunda de evitar los cierres permanentes de los negocios producto de una
inadecuada administracion y una falta de planificacion estratégica, surge la creaciéon de una empresa
gue brinde servicios de asesoria financiera y planificacion estratégica a PYMEs

2.- ;Quién?

El Proyecto se llevara a cabo a través de fondos provenientes de financiamiento con instituciones
bancarias.

3.- ¢Como?

Inicialmente debe reunirse toda la documentacion de gestion del proyecto, luego de realizar
cada uno de los estudios correspondientes para conocer la factibilidad del mismo, se tomara en cuenta
los resultados obtenidos en el estudio de mercado dirigido a pequefios emprendedores y duefios de
PYMEs, se confirmara cuéles son las &reas de mayor oportunidad para ellos, de acuerdo a los
resultados se podra contar con un equipo de profesionales con la experticia necesaria en cada materia,
de esta forma, se le brindara a cada PYME un servicio de calidad que pueda ser un apoyo y sirva como
instrumento que contribuya a ayudarles a crecer y a permanecer en un mercado globalizado y altamente
competitivo.

4.- ; Donde?

El proyecto se llevara a cabo en Tegucigalpa M.D.C, Honduras. La empresa tendra su oficina
en Tegucigalpa. M.D.C, desde donde ofreceran los siguientes servicios: se manejard la imagen
corporativa de la empresa, tendrd una direccion fisica para domicilio comercial, se responderan
mensajes telefénicos enviados al correo electrénico, se recibirdn documentos en fisico, respuesta
personalizada a nombre de la empresa y finalmente las salas de reunién que pueden ser utilizadas el
tiempo necesario para una apertura, seguimiento y cierre del negocio.

PROCESO PARA LA ELABORACION DE LA EDT: DESCRIPCION DETALLADA DEL PROCESO PARA
CREAR, APROBAR, Y MANTENER LA EDT. DEFINICION DE QUE, QUIEN, COMO, CUANDO, DONDE, Y CON
QUE.
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El proceso para la elaboracion de la EDT/WBS como el proceso de subdividir los entregables
del proyecto en componentes mas pequefios y mas faciles de entregar. A continuacidn, se detallan:
1.- Se reline toda la informacién y documentacion pertinente al proyecto.
2.- Se realizaran los estudios de prefactibilidad:
Estudio de mercado
Estudio de viabilidad financiera
3.- Se desarrolla el Plan para la Direccion del proyecto como el documento integral que define
la base para todo el trabajo del proyecto:
3.1 Plan para la gestion del alcance
4.- Documentacién del proyecto, que describe el enunciado del alcance, el trabajo que se
realizard y la documentaciéon de requisitos, en donde se detalla cémo los requisitos individuales
cumplen con las necesidades del negocio del proyecto:
4.1 Asignacion de Actividades, criterios de aceptacion y restricciones
4.2 Establecer una unidad de medida de las actividades
4.3 Asignacion de responsables de cada actividad
4.4 Estimacion de la duracion de cada actividad, el tiempo establece un margen de amplitud
para entrega antes ¢ después de la fecha en caso de situaciones de eventualidad.
4.5 Estimacion de los recursos que necesitara cada actividad
5.- Se identifican los Paquetes de trabajo. Una vez que se ha identificado los entregables del
trabajo se descomponen en paquetes, esto es, desagregar en un nivel de descomposicion mas detallado,
esto nos permitird conocer el costo real para llevarlo a cabo, esto dependera del entorno situacional de
cada PYME, el tamafio, de las necesidades de cada una y la complejidad de cada caso.
6.- Se definen las actividades, que deben llevar un orden légico segin su importancia se
asignan los recursos con que se cuenta para realizar cada actividad.
7.- Se planifica la gestion de los recursos del proyecto: Gestién de la calidad, gestion de
los recursos, gestion de riesgos y por Gltimo gestion de las adquisiciones del proyecto

PROCESO PARA ESTABLECER LA LINEA BASE DEL ALCANCE: DESCRIPCION DETALLADA DE COMO
SE VA A ESTABLECER, APROBAR Y MANTENER LA LiNEA BASE DEL ALCANCE

Luego de haber definido el alcance a detalle, la EDT y los costos, es importante establecer la
linea base, este es el punto de referencia fijo que se utiliza para comparar el rendimiento del proyecto a
lo largo del tiempo. El beneficio clave de este proceso es que proporciona la base para definir el Alcance
del producto y de todo el proyecto. Se debe dar seguimiento y verificar cada entregable, como medio
de control y monitoreo de lo establecido sobre lo espera, sirve para evaluar como ha contribuido el
proyecto a lo largo del tiempo en consecucion con los objetivos.

PROCESO PARA LA ACEPTACION DEL ALCANCE: DESCRIPCION DETALLADA DEL PROCESO PARA LA
ACEPTACION FORMAL DE LOS ENTREGABLES POR PARTE DEL CLIENTE (INTERNO O EXTERNO). DEFINICION
DE QUE, QUIEN, COMO, CUANDO, DONDE, Y CON QUE.

Llevar a cabo la aceptacion del alcance es confirmar esto es asi, por lo tanto, el proyecto cumple
con el alcance, en consecuencia, se debe continuar con el proceso de comunicacion, se considera la
aceptacion interna y externa, esto es, reunir las partes interesadas del proyecto para determinar si deben
realizarse cambios, esto debe ocurrir antes del cierre.

Fuente: (Plantilla proporcionada en clase de “Planificacion y control de proyectos” Unitec, 2023)
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6.4.2.7 DESARROLLO DE ESTUDIOS

6.4.2.7.1 ESTUDIO DE MERCADO

6.4.2.7.1.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

6.4.2.7.1.1.1 DETALLE DE DEFINICION DE COSTOS SEGUN PAQUETES
PROPUESTOS EN INSTRUMENTO APLICADO.

Paquete 1 — Paquete Basico - Consultoria de Negocios (Costo promedio L. 12,500.00)
e Andlisis inicial del negocio.
e Asesoria en planeacion gerencial por resultados (objetivos SMART)
e Evaluacion de procesos clave.
e Desarrollo de recomendaciones estratégicas.

2 Sesiones por semana, 1.5 hrs cada sesion, por 3 meses.

Paquete 2 — Paquete Financiero Integral (Costo promedio L. 19,500.00)
e Reuvision de estados financieros mensuales.
e Planificacion financiera a corto y largo plazo.
e Analisis de flujo de efectivo.
e Asesoramiento en inversiones.

4 Sesiones por semana, 2 hrs cada sesion, por 3 meses.

Paquete 3 — Paquete de Recursos Humanos (Costo promedio L. 16,000.00)
e Disefio del plan estratégico.
e Evaluacion de préacticas de recursos humanos.
e Desarrollo de politicas y procedimientos.

e Apoyo en procesos de contratacion y retencion.
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e Capacitacion en liderazgo y desarrollo de equipos.

3 Sesiones por semana, 2 hrs cada sesion, por 3 meses.

Paquete 4 — Paquete General avanzado para PYMEs (Costo promedio L. 27,666.67)

e Consultoria en Planificacion Estratégica: Planeacion gerencial por resultados
(objetivos SMART), Estrategia corporativa, Competitividad estratégica, Estrategia

comercial.
e Consultoria empresarial general.
e Asesoramiento financiero.
e Gestion de recursos humanos.
e Soporte tecnoldgico basico.

5 Sesiones por semana, 2 hrs cada sesion, por 3 meses.

6.4.2.7.1.2 ESTRATEGIA PARA ALCANZAR CANTIDAD DE CLIENTES
NECESARIOS
¢COMO LLEGAR AL SEGMENTO META?

A través de Bases de Datos establecidas por medio de las siguientes organizaciones:
e ONGs
e Fundaciones para MiPYMES
e Red de Asociaciones de Mujeres

e Expo ferias
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Por otra parte, se recomienda implementar las siguientes estrategias para alcanzar al

mercado objetivo:

1.

Participacion en eventos o ferias de trabajo o comerciales dirigidas a Pymes con el
objetivo de establecer conexiones con clientes potenciales, presentando a cada uno
los beneficios a corto y largo plazo que representa la adquisicion de un servicio de

asesoria profesional para sus negocios.

Presencia en redes sociales en donde se publique contenido importante sobre los

desafios que afrontan las pymes y las bondades que el servicio podria presentar.

Recopilar e incorporar en los diversos medios de comunicaciéon y plataformas
virtuales, las experiencias positivas y testimonios de anteriores clientes con el fin

de generar confianza y atraer potenciales clientes.

Estar pendiente de cualquier oportunidad para realizar alianzas estratégicas con
otras empresas, socios, profesionales que al trabajar en equipo se realice ese

complemento que permita asi llegar a nuevos clientes.

Desarrollar un plan de marketing efectivo, e implementar una propuesta de valor
Unica que permita transmitir al cliente que la empresa ofrece un servicio

especializado adaptado a las necesidades de su empresa.

Finalmente implementar un programa de referidos, en donde los clientes que
recomiendan los servicios a otros, puedan tener descuentos o recompensas

especiales
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6.4.2.7.1.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Se investigo los costos de asesoria para PYMEs en el area de finanzas, planificacion.

Tabla 19. Costos de la competencia.

Tipo de Asesoria CCIT CDE MIPYME

Bésica (Paguete) 15,000 — 18,000 (8-12 | 12,000 — 20,000 (8-

hrs) 12 hrs)
Organiza tus Finanzas (Paquete) 15,000 - #2)000 (8-12 12:0001; #ES;)OO (8-

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.7.1.4 SERVICIOS QUE OFRECERA LA EMPRESA DE ASESORIA EN
PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA PARA PYMES, EN
TEGUCIAGLPA, HONDURAS.

1. Diagndstico completo de la PYME

2. ldentificacion de las areas mas criticas de la empresa
3. Asesorias presenciales

4. Visitas y recorridos presenciales en cada Pyme

5. Propuesta de mejora en el &rea de asesoria

6. Implementacion de propuesta de mejora

7. Seguimiento y monitoreo

6.4.2.7.1.5 DEFINICION DEL PERFIL DEMOGRAFICO
Las Pymes en donde se ofreceran los servicios de asesoria en Planificacién Estratégica se
encuentran ubicadas en Tegucigalpa M.D.C, Honduras, todas aquellas que necesiten ser

fortalecidas en las areas de Planificacion y finanzas.
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6.4.2.7.1.6 ANALISIS FODA
FORTALEZAS:

1.

2.

Servicio personalizado, con programacion de visitas presenciales a cada PYME

Personal de asesoria con interés genuino en ofrecer un servicio de calidad con
propuestas reales que aporten un beneficio y un valor agregado realizable a cada
PYME.

Personal de asesoria con los conocimientos y la experiencia para brindar un servicio

en funcion a las necesidades y problematicas que enfrentan las PYMES.

Estructura organizacional solida con objetivos claros de brindar propuestas reales

a las PYMES con el menor presupuesto.

Las areas de conocimiento de las asesorias que se brindaran a las PYMES son en

Planificacion Estratégica, Finanzas, Asesoria Legal/tributaria.

Como empresa se manejard una minima inversion y costos de alquiler moderados

esto nos permite brindar precios atractivos en relacion a nuestra competencia.

DEBILIDADES:

1.

2.

3.

Ingresos moderados dentro de la empresa.
Pago de salario a los asesores por hora representa un alto costo para la empresa.

Margen de ganancia moderado por cada cliente.

AMENAZAS:

1.

Organizaciones que brindan este tipo de servicios a PYMES trabajan con fondos
externos y/o del gobierno, por lo tanto, no trasladan este costo a las PYMES,

brindan el servicio de manera gratuita.

Competencia que operan con ayudas externas

Inflacion de la moneda a nivel mundial

Cierres de PYMES debido a un entorno politico de conflictivo e inestable.

Cierres de PYMES a nivel nacional por problemas sociales, culturales y

econémicos.
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OPORTUNIDADES:

1. Ventana para alcanzar un buen posicionamiento en el mercado

2. Financiamiento bancario con tasas especiales para emprendimientos

3. Apertura de nuevas Pymes

4. Aprovechar la oportunidad que el gobierno actual esta apoyando las PYMES.

6.4.2.7.1.7 PROCEDIMIENTOS DE EMERGENCIA

En casos de emergencia por fallas en el internet se repondran las reuniones
En caso que el asesor no pueda cumplir con la reunion ya establecida habré una
reprogramacion.

6.4.2.7.1.8 PRECIOS Y ESTRATEGIAS DE INGRESOS
El punto de equilibrio de esta empresa se obtiene al cubrir los gastos fijos y gastos

variables, mismos que a continuacion se detallan:

> Los costos de la empresa son cubiertos con una proyeccion en ventas de 20 clientes
al mes, a un precio final por paquete de asesoria de 30 horas al mes, por Lps.
18,916.67, este precio final al cliente se obtuvo a través de una media ponderada de

acuerdo a los resultados reflejados en el estudio de mercado.

> Con relacion al precio promedio obtenido para cada cliente se proyectaron los

siguientes escenarios, que a continuacion de plantea:

Tabla 20. Escenarios proyectados

No. de Precio por paquete de

Clientes Asesorfa Total No. de Horas Tipo de escenario
18 L 18,916.67 L 340,500.00 540 Pesimista
19 L 18,916.67 L 359,416.67 570 Normal
20 L 18,916.67 L 378,333.33 600 PE

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

20 PYMES al mes a un precio por asesoria de Lps. 18,916.67 recibiran 600 horas, Se
consideran 5 asesores, en donde cada uno atendera a 4 clientes por mes del total de los 20 clientes
proyectados para alcanzar el punto de equilibrio, esto permitird cubrir costos mensuales de la
empresa por L. 378,333.33.
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6.4.2.7.1.9 IDENTIFICACION DE LOS CANALES A TRAVES DE LOS CUALES

LAS PYMES ACCEDCERAN A LOS SERVICIOS DE ASESORIA EN

PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANZAS

Por ser una empresa virtual se utilizaran las plataformas virtuales con los diferentes
elementos que ofrece internet, de manera inicial se utilizaran los anuncios en Google y
fundamentalmente en redes sociales fundamentalmente como ser Facebook, estas herramientas
nos permitira llegar a los usuarios mostrandolos los anuncios de manera que ellos dejen sus datos
pasen a convertirse en Leads (Clientes potenciales). Este tipo de anuncios son efectivos para traer

clientes potenciales debido su amplia capacidad de segmentacion.

1. Se construird una estrategia de contenido a un segmento especifico, que comunique de

manera clara el mensaje

2. Conforme la empresa se posicione en el mercado y se cree una imagen se ira creando una
comunidad a través de las redes sociales, esto permitird conocer mejor a nuestros clientes

y posteriormente llegar a ellos de forma mas precisa.
6.4.2.7.2 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico en el contexto de una empresa para asesoria en planificacion estratégica
y financiera de Pymes, es el estudio encargado fundamentalmente de analizar y determinar la
viabilidad técnica del proyecto. No obstante, este estudio no es Gnicamente importante para lo
anteriormente descrito, ya que este también alimenta la informacion requerida para posteriormente
poder realizar el estudio financiero, ya que, sin la informacion de salida del presente estudio,

analizar la viabilidad financiera no seria posible.

El presente estudio incluye distintos elementos técnicos por analizar, estos se representaran

en diferentes tablas que incluyen:
e Balance de equipo
e Balance del personal
e Balance de insumos
e Criterios de localizacion

Todos estos elementos anteriores permitiran tener un panorama de los requerimientos
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técnicos necesarios para la puesta en marcha del proyecto, garantizando la gestién adecuada del

recurso.

6.4.2.7.2.1 BALANCE DE EQUIPO

El presente balance muestra el equipo necesario para la puesta en marcha del proyecto de
la empresa para asesoria en planificacion estratégica y financiera de las pymes, esto incluye
informacion referente a la cantidad y al precio de cada elemento. Asi mismo proporciona
informacion en cuanto a la vida Gtil de cada equipo y la depreciacién segln el transcurso de los
afios. Esta informacidn es relevante ya que nos permite ver en perspectiva la cantidad de afios que
cada equipo podria durar, de manera que se puedan programar compras y adquisiciones a futuro

de estos elementos segun el tiempo establecido.

Tabla 21. Balance del equipo.

BALANCE DE EQUIPO

VALOR
VIDA DEPRECIA | ANOS RESIDU
UTIL | DEPRECIAC | CION DEPRE | AL VALOR

COSTO COSTO (AN ION ACUMULA | CIAND | UNITARI | RESIDUAL
ITEM CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL 0S) ANUAL DA (0] 0 TOTAL
EQUIPO DE OFICINA
Computad
oras L L L L L L
portatiles 2 | 9,500.00 19,000.00 5 | 1,900.00 1,900.00 1 | 7,600.00 | 15,200.00
Teléfonos L L L L L L
celulares 2 | 5,500.00 11,000.00 4 | 1,375.00 1,375.00 1 | 4,125.00 | 8,250.00

L L L L L L
Archivero 1 | 3,000.00 3,000.00 7 | 428.57 428.57 1| 2,571.43 | 2,571.43
Impresora L L L L L L
y escaner 1 | 2,500.00 2,500.00 3 | 833.33 833.33 1| 1,666.67 | 1,666.67

L L L L L L
Escritorio 1 | 2,000.00 2,000.00 4 | 500.00 500.00 1| 1,500.00 | 1,500.00

L L L L L L
Silla 2 | 1,500.00 3,000.00 3 | 500.00 500.00 1 | 1,000.00 | 2,000.00
TOTALES
EN L
EQUIPOS 40,500.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.7.2.2 BALANCE DE PERSONAL
El siguiente analisis se encarga de mostrar el recurso humano necesario para la puesta en
funcionamiento del proyecto. Con el objetivo de identificar el personal requerido que posea las

habilidades, competencias y capacidades requeridas para realizar el servicio de asesorias de
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manera efectiva. Esto asegura la calidad y eficiencia del proceso, aumentando las probabilidades

de obtener resultados proyectados.

En la siguiente tabla se logra identificar el personal que integrara el equipo de trabajo para
la empresa de asesorias para Pymes. El equipo esté integrado por 2 administradores propietarios

los cuales se encargaran de dirigir el proyecto y realizar la toma de decisiones importantes.

Como siguientes elementos que forman parte del equipo de trabajo se encuentra el conjunto
de asesores que brindaran atencién especializada a los clientes. Segun la direccion del servicio de
la empresa, se requiere que los integrantes de este equipo multidisciplinario de asesores, se
encuentre integrado por un conjunto de analistas financieros y economistas los cuales se
encargaran de las asesorias financieras, también un cuerpo de analistas en estrategia empresarial,
desarrollando y dando el servicio de asesorias en planificacion estratégica y por ultimo un

profesional analista en aspectos tributarios/ legales.

Con esto se logra asegurar abarcar la demanda de las &reas criticas especificas de

asesoramiento que se identificaron en el estudio de mercado.

Tabla 22. Balance del personal.

BALANCE DE PERSONAL

SUELDO POR CANTIDAD DE COSTO MENSUAL
CARGO MES CANTIDAD | COSTO MENSUAL PROPIETARIOS TOTAL

L
Propietarios 15,500.00 1)L 15,500.00 2| L 31,000.00
EQUIPO DE ASESORES

CANTIDAD DE
ASESORES

SUELDO POR Horas por COSTO MENSUAL SEGUN COSTO MENSUAL
CARGO HORA mes POR ASESOR ESPECIALIDAD TOTAL
Analistas financieros y L
economistas 490.00 120 | L 58,800.00 2| L 117,600.00
Analistas en estrategia L
empresarial 490.00 120 | L 58,800.00 2| L 117,600.00
Analistas L
tributarios/Legal 490.00 120 | L 58,800.00 1)L 58,800.00
TOTAL BALANCE DE
PERSONAL L 194,400.00 L 325,000.00
* Se consideran 5 asesores, en donde cada uno atenderd a 4 clientes por mes del total de los 20 proyectados.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.4.2.7.2.3 BALANCE DE INSUMOS

Al igual que el personal y el equipo necesario, es de suma importancia considerar también
el identificar y evaluar la cantidad y el costo de insumos necesarios para la puesta en marcha del
proyecto. En el balance de insumos es donde se realiza la gestion adecuada y la distribucion de los
recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto. Esto con el objetivo de asegurar que se disponga
de los recursos necesarios y segun las cantidades requeridas manejando para ello una planificacion

y una gestion eficiente del recurso.

Para la puesta en marcha del proyecto de asesorias en planificacion estratégica y financiera
para Pymes en Tegucigalpa, se consideraron insumos principalmente de oficina y publicidad
teniendo en cuenta el servicio que proporcionara la empresa. Estos insumos incluyen material
como papeleria, folletos, boletas, tarjetas de presentacion, entre otros. A continuacion, ese presenta
una tabla que considera la cantidad de los insumos necesarios con su respectiva cantidad y costo

unitario mensual y anual.

Tabla 23. Balance de insumos.

BALANCE DE INSUMOS ‘

COSTO UNITARIA
CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD MENSUAL TOTAL ANUAL

Insumos de oficina (Papeleria, lapices,
folders etc) glb 1L 600.00 L 7,200.00

Folletos, boletas, volantes publicitarios,
tarjetas de presentacion glb 1L 650.00 L 7,800.00

TOTAL BALANCE DE INSUMOS L 1,250.00 L 15,000.00
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.4.2.7.4 CRITERIOS DE LOCALIZACION

Para la puesta en marcha del proyecto, se determind la implementacion del sistema de
coworking, en donde se rentara un escritorio en un espacio fisico compartido ya sea una oficina o
una sala de planta abierta. En esta zona se realizaran las asesorias especializadas a los clientes. La
cantidad de espacios de coworking necesarios para la puesta en marcha se determinara segun la
cantidad de clientes requeridos con base a los resultados que arroje el estudio financiero. La
adquisicion del servicio de coworking se realizara de manera mensual a través de un contrato de 2

anos.

Esto anterior con el objetivo de establecer un modelo de trabajo que permita una baja
inversion inicial sin necesidad de optar por la construccion de un espacio fisico exclusivamente
para la empresa. Otra de las ventajas del sistema de coworking, es que se incluye en sus planes
acceso a wifi , impresoras, escaner , fotocopiadoras y salas de reuniones. Asi mismo incluye el
servicio de personal de recepcion para recibir los clientes de la empresa. Todo esto apoya al fin de
reducir costos de inversion inicial, de manera que permita que el negocio se desarrolle sin

necesidad de una fuerte inyeccion de capital.

Para determinar la ubicacion de la zona para el alquiler del espacio fisico, se tomo en
consideracion diferentes empresas que proporcionan el servicio de coworking, la accesibilidad de

la zona y los costos por el servicio, entre estas se encuentran casa Quinchon, Regus entre otras.

Finalmente se opto por la opcion de Regus ubicada en torre nove 1l Nova centro, debido a
la cercania con la mayoria de las empresas PYME ubicadas en la zona central de la capital, asi
mismo se selecciond la zona por las ventajas en accesibilidad ya que esta area cuenta con calles
principales de gran afluencia vehicular como ser la Avenida Los Proceres y el Bulevar Morazan.
También cuenta con calles secundarias por las cuales se puede transitar hacia los distintos accesos
con los que cuenta el complejo, como ser la Avenida Republica Dominicana y la Avenida Ramon

Ernesto Cruz.
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Figura 60. Localizacién del proyecto (Vialidades)
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La ubicacion cuenta con 4 puntos de acceso ubicados estratégicamente en cada una de las

vialidades anteriormente mencionadas. Estos puntos cuentan con disponibilidad de acceso tanto
peatonal como vehicular y son faciles de identificar.
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Figura 61. Puntos de acceso a complejo.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Estos 4 puntos representan una oportunidad tanto de acceso como de salida del complejo.

En la siguiente imagen se pueden observar las flechas de color verde, como la forma de acceso

desde las calles sefialadas y en color rojo las salidas del complejo hacia el sistema de red vial.
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Figura 62. Accesos y salidas desde calles.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Por su parte también se consider0 la ubicacidn anteriormente establecida por criterios de

existencia de zona para abordar el autobus. Considerando que quiza la mayor parte del segmento

meta no dispone de un vehiculo, por lo tanto, se consideré como un tema de suma importancia el

hecho de que la zona cuente con una parada de buses y taxis. Asi mismo el lugar cuenta con acceso

peatonal desde cualquiera de sus arterias viales.
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Figura 63. Localizacion del proyecto (Zonas de transporte Publico)
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.8 ESTUDIO FINANCIERO
En el presente estudio se analizard un conjunto de elementos que ayudaran a determinar la
viabilidad financiera del proyecto. En primer lugar, se realizara un andlisis de ventas, en donde se
establecera la estructura base relacionada con la generacion de ingresos para la empresa de
asesorias, integrando parametros fundamentales como el nimero de horas de asesoria requeridas,
la cantidad de sesiones y la inversion promedio mensual por cliente en la adquisicion de los

servicios.

Por otra parte, se realizard un analisis de los costos en los que incurrird el proyecto,
considerando costos fijos, variables, administrativos entre otros. Esto anterior con el fin de calcular
la cantidad inversion inicial necesaria para la operacion del proyecto, en un periodo de 3 meses sin
interrupciones y el capital de trabajo estimado mensualmente para cubrir con los costos incurridos
y generar utilidades. Esta informacion ayudara a determinar el ndmero de clientes minimo
requerido mensualmente, para lo cual se presentaran tablas con el detalle de los calculos

correspondientes.
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Posteriormente se presentara el calculo de flujo de caja, en donde se puedan observar los
ingresos y egresos anuales después de impuestos, indicando si el proyecto produce utilidades al
termino de cada afio. Este calculo proporcionara un panorama claro para establecer el periodo en

el cual se recuperara la inversion inicial del proyecto.

Como paso final del presente estudio se mostrara el calculo de dos herramientas de suma
relevancia para estimar la viabilidad financiera del proyecto. Analizando el valor actual neto o

VAN vy la tasa interna de retorno o TIR.

Segun los resultados obtenidos al final del presente estudio, se llegara a la conclusion si el

proyecto es 0 no financieramente viable.

6.4.2.8.1 ANALISIS DE VENTAS

A continuacion, se procede a realizar el analisis de ventas para la puesta en marcha del
proyecto de asesoria en planificacion estratégica y financiera para Pymes en Tegucigalpa. El
objetivo del presente andlisis es identificar el modelo de ventas que se utilizara para el célculo y

determinacidn de la viabilidad financiera de este estudio de prefactibilidad.

Como punto de partida y tomando como base el instrumento previamente aplicado al
mercado objetivo, se procede a determinar la cantidad de horas promedio de asesorias requeridas
al mes. Esto realizando una estimacién ponderada segun los resultados obtenidos en la encuesta.
La siguiente tabla analiza los paquetes de asesoria propuestas en el instrumento de investigacion

con su respectivo puntaje o peso segun la votacion obtenida.

Tabla 24. Horas promedio mensuales por cliente.

PONDERACION DE HORAS PROMEDIO MENSUALES POR CLIENTE SEGUN PREGUNTA 12

Descripcion Horas por paquete Peso

Paquete 1 16.00 45

Paquete 2 32.00 28

Paquete 3 24.00 18

Paquete 4 50.00 31

TOTAL HORAS 29.49 30

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun la informacion recopilada en el instrumento de investigacion y posterior al analisis
ponderado de las horas promedio por paquete, se concluye que la cantidad de horas de asesorias

promedio al mes por cliente es de 30.
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Tabla 25. Cantidad de sesiones de asesoria semanales por cliente.

TOTAL SESIONES DE 2 HRAS TOTAL SESIONES POR TOTAL
TOTAL HORAS/MES C/U POR MES SEMANA POR CLIENTE | REDONDEADO

30 15 3.75 4

* Se considera entonces un total de 4 sesiones por semana por cliente, Esta informacion establece un maximo
de 5 clientes por semana, en un total de 40 horas por semana por salén de coworking
Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

Considerando que cada sesion de asesoria tendra una duracion de dos horas y teniendo en
cuenta que la cantidad promedio de horas de asesoria por cliente en el mes es de 30 horas, se

establece un total de 4 asesorias por semana por cliente.

Luego de obtener el total de horas de asesorias por mes y la cantidad de sesiones requeridas
por semana, se procede a establecer la inversién promedio mensual por cliente. Para esto se tomo
en cuenta la informacion obtenida en el instrumento aplicado. En donde el mercado objetivo
determino la cantidad econdémica que esta dispuesto a invertir en cada paquete de asesorias.
Posterior al andlisis de la inversion por paquete se calculd el promedio de la suma de los valores,
obteniendo asi la cantidad econémica promedio que cada cliente invertira mensualmente en el

servicio de asesorias.

La siguiente tabla muestra la inversion promedio mensual por cliente en donde se establece
que la cantidad promedio de inversion en asesorias es de L. 18,916.67 al mes, con un precio por
hora de L.630.56

Tabla 26. Inversion promedio mensual por cliente.

INVERSION PROMEDIO MENSUALES POR CLIENTE SEGUN PREGUNTA 12

Descripcion Precio por paquete Peso

Paquete 1 L 12,500.00 45

Paquete 2 L 19,500.00 28

Paquete 3 L 16,000.00 18

Paquete 4 L 27,666.67 31
L 18,916.67

CUADRO RESUMEN

TOTAL HORAS AL MES PRECIO POR HORA TOTAL INGRESO MENSUAL
30| L 630.56 L 18,916.67
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Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun la informacidn previamente recopilada en el analisis de ventas, se establece que el
costo por unidad de asesoria es de L.18,916.67 por cliente. Esta cifra sera de suma importancia
para poder determinar la cantidad necesaria de clientes al mes, de manera que cubra con los costos

y genere utilidades provechosas para el crecimiento sostenido de la empresa.

6.4.2.8.2 ANALISIS DE COSTOS, INVERSION INICIAL Y CAPITAL DE TRABAJO

Posterior al analisis de ventas, se continua con la estimacion de costos con los que se
incurrird en la puesta en marcha del proyecto. En este espacio se determinaran los costos fijos,
considerando los elementos establecidos previamente en el estudio técnico, como ser el balance
del personal, balance de equipo y balance de insumos, asi como también los criterios de

localizacion y alquiler de coworking.

En los costos fijos se incluird una partida de gastos correspondientes a la oficina central en
donde se encontraran los propietarios del negocio, en este caso se considera que esta se ubicara en
una de las casas de los propietarios. Por lo tanto, se incluyen costos de energia eléctrica, agua

potable, servicio de internet, entre otros.

Aparte de los costos fijos, también se incluirdn otros costos como los gastos de

administracion y tercerizacion de servicios.

La siguiente tabla muestra el desglose econdmico de los gastos en los que incurrira la
empresa de manera mensual y anual, con el fin de poder incorporarlos en el analisis de la viabilidad
financiera y posteriormente determinar la cantidad de clientes requeridos para cubrir con los costos

y generar ganancias.
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Tabla 27. Determinacion de costos y gastos.

DETERMINACION DE COSTOS Y GASTOS ‘

COSTOS FlIOS

ITEM | CONCEPTO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
1 | Pagos por arrendamientos L 9,261.00 L 111,132.00
2 | Pago de planillas L 325,000.00 L 3,900,000.00
3 | Energia eléctrica L 500.00 L 6,000.00
4 | Agua L 100.00 L 1,200.00
5 | Telefonia L 1,000.00 L 12,000.00
6 | Internet L 1,100.00 L 13,200.00
7 | Publicidad L 750.00 L 9,000.00

Combustible para visitas a
8 | PYME L 2,500.00 L 30,000.00
L 340,211.00 L 4,082,532.00
GASTOS DE ADMINISTRACION

ITEM | CONCEPTO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
1 | Papeleria e insumos de oficina L 1,250.00 L 15,000.00
L 1,250.00 L 15,000.00

OTROS COSTOS

ITEM | CONCEPTO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

1 | Tercerizacién de contabilidad L 9,000.00 L 108,000.00
Reserva de contingencia para

2 | riesgos L 5,920.83 L 71,050.00
L 14,920.83 L 179,050.00

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Teniendo la informacion necesaria de los costos y gastos del proyecto, el siguiente paso
del estudio contempla la estimacion de la inversion inicial. Esta se calculard en un periodo de 3
meses, con el objetivo de determinar la cantidad econdmica requerida para la operacion sin
interrupciones del proyecto en el trimestre. De igual forma esta informacion es de gran relevancia
ya que con el numero obtenido se podran planificar las gestiones correspondientes para la

adquisicion de los fondos por medio de organismos financieros.
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Tabla 28. Inversién inicial mensual.

INVERSION INCIAL (1ER MES)
ITEM | CONCEPTO TIPO COSTO
Equipamiento para puesta en
1 | marcha Activo fijo L 40,500.00
Tramites bancarios
2 | (movimientos, papeleria etc) | Activos intangibles L 5,000.00
3 | licencia de operacion Activos intangibles L 2,000.00
4 | Costos variables Proyeccién de costos L 14,920.83
5 | Alquiler de local (mensual) Proyeccién de costos L 9,261.00
6 | Sueldos del personal Proyeccién de costos L 330,000.00
7 | Gastos de administracion Proyeccién de costos L 1,250.00
Agua, luz, teléfono, internet,
8 | publicidad y combustible Proyeccién de costos L 5,950.00
L 403,881.83

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La siguiente tabla muestra el condensado de los costos y la inversion necesaria requerida
para los primeros 3 meses. El primer mes es el Gnico que muestra una cantidad econémica distinta
ya que en este se incurre en gastos para tramites bancarios, establecimiento de la empresay licencia

de operacion.

Tabla 29. Inversién inicial trimestral.

INVERSION INCIAL NECESARIA TRIMESTRAL

Inversion necesaria mes 1 L 403,881.83
Inversidn necesaria mes 2 L 356,381.83
Inversidn necesaria mes 3 L 356,381.83

Inversion necesaria para cubrir
3 meses de operacion. L
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

1,116,645.50

Segun la tabla anterior la cantidad econdmica requerida para la operacion del proyecto en
un periodo de 3 meses sin interrupciones es de L. 1,113,883.00. Este sera el monto considerado

como la inversion inicial.

Como actividad subsecuente se procede a establecer el costo mensual promedio en un
periodo de 1 afio, esto con el objetivo de conocer la cantidad econdmica que se debe cubrir con las
ventas, asi mismo determinando la cantidad de clientes y asesorias necesarias al mes para la

operacion exitosa del negocio.
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Tabla 30. Calculo de gasto promedio mensual.

CALCULO DE GASTO PROMEDIO MENSUAL
Mes 1 L 403,881.83
Mes 2 L 356,381.83
Mes 3 L 356,381.83
Mes 4 L 356,381.83
Mes 5 L 356,381.83
Mes 6 L 356,381.83
Mes 7 L 356,381.83
Mes 8 L 356,381.83
Mes 9 L 356,381.83
Mes 10 L 356,381.83
Mes 11 L 356,381.83
Mes 12 L 356,381.83
Promedio de gastos mensuales L 360,340.17

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun la informacién expuesta en la tabla anterior, el promedio de gastos con el que
incurrira la empresa es de L. 359,419.33 por lo tanto esta informacion se manejara como punto de
partida para establecer la cantidad de clientes y asesorias requeridas al mes para apuntar hacia la
rentabilidad y crecimiento del negocio.

Considerando la informacién anteriormente recopilada en donde se estiman costos
mensuales de L. 359,419.33 se procede a identificar en la siguiente tabla el total de ingresos y

clientes requeridos para cubrir con estos gastos.
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Tabla 31. Ingreso mensual segun cantidad de clientes.

INGRESO POR CANTIDAD DE CLIENTES POR MES

CANTIDAD DE TOTAL INGRESOS TOTAL
CLIENTESAL | INVERSION MENSUALPOR | PROYECTADOS HORAS ESPACIO DE
MES CLIENTE MENSUALES MENSUALES | TRABAJO
1)L 18,916.67 | L 18,916.67 30
2L 18,916.67 | L 37,833.33 60 SALON
3] L 18,916.67 | L 56,750.00 90 | COWORKING 1
alL 18,916.67 | L 75,666.67 120
50 L 18,916.67 | L 94,583.33 150
6L 18,916.67 | L 113,500.00 180
7|0 18,916.67 | L 132,416.67 210 SALON
8| L 18,916.67 | L 151,333.33 240 | \WORKING 2
9| L 18,916.67 | L 170,250.00 270
0] L 18,916.67 | L 189,166.67 300
1L 18,916.67 | L 208,083.33 330
12 L 18,916.67 | L 227,000.00 360
13]L 18,916.67 | L 245,916.67 390 LOE@LE;X"LE ©
14| L 18,916.67 | L 264,833.33 420
15| L 18,916.67 | L 283,750.00 450
16| L 18,916.67 | L 302,666.67 480
17 ] L 18,916.67 | L 321,583.33 510 | | 0cAL PYMEO
18| L 18,916.67 | L 340,500.00 540 CENTRAL
19| L 18,916.67 | L 359,416.67 570
20| L 18,916.67 | L 378,333.33 600
21| L 18,916.67 | L 397,250.00 630
22| L 18,916.67 | L 416,166.67 660
23| L 18,916.67 | L 435,083.33 690
24 | L 18,916.67 | L 454,000.00 720
25 | L 18,916.67 | L 472,916.67 750
26| L 18,916.67 | L 491,833.33 780
27 | L 18,916.67 | L 510,750.00 810
28 | L 18,916.67 | L 529,666.67 840
29| L 18,916.67 | L 548,583.33 870
30| L 18,916.67 | L 567,500.00 900
31| L 18,916.67 | L 586,416.67 930
32| L 18,916.67 | L 605,333.33 960
33 L 18,916.67 | L 624,250.00 990
34 L 18,916.67 | L 643,166.67 1020
35 L 18,916.67 | L 662,083.33 1050

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

Como se puede observar se ha determinado una cantidad de 20 clientes requeridos al mes,
ya que, segun la proyeccidn de los ingresos mensuales, con esta cantidad de clientes se obtendra
un monto de L.378,333.33. Estos ingresos seran los necesarios para cubrir con los gastos

previamente establecidos y generar utilidades para la empresa. Por lo tanto, se recomienda manejar
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una cantidad igual o mayor a 20 clientes mensuales.

Segun lo mencionado anteriormente en el estudio técnico, se considerd alquilar un espacio de

coworking para atender y asesorar al 50% de los clientes. El restante 50% de clientes se atendera

ya sea en las instalaciones de las Pymes o en la oficina central, esto con el objetivo de presentar

ambas opciones al cliente, en dado caso que estos no puedan o no deseen movilizarse de sus

negocios. Por lo tanto y como se muestra en la tabla anterior, se alquilaran 2 salones de coworking

para atender a 10 clientes ya que estos representen el 50% de la cantidad mensual requerida.

En las siguientes tablas se muestran los horarios de atencién y la cantidad de clientes segln la

ubicacion donde se realizaran las asesorias.

Tabla 32. Ingreso mensual segun cantidad de clientes.

ANA 1-4 ALO DE COWOR
Horario Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes
8-10am Cliente 1 Cliente 1 Cliente 1 Cliente 1 Cliente 5
10-12pm Cliente 2 Cliente 2 Cliente 2 Cliente 2 Cliente 5
1-3pm Cliente 5
3-5pm Cliente 5

SEMANA 1-4 EN SALON 2 DE COWORKING

1-3pm

3-5pm

Horario Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes
8-10am Cliente 6 Cliente 6 Cliente 6 Cliente 6 Cliente 10
10-12pm Cliente 7 Cliente 7 Cliente 7 Cliente 7 Cliente 10
1-3pm Cliente 10
3-5pm Cliente 10
A 4 A . RIA P . RA
Horario Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes
8-10am Cliente 11 Cliente 11 Cliente 11 Cliente 11 Cliente 15
10-12pm Cliente 12 Cliente 12 Cliente 12 Cliente 12 Cliente 15

Cliente 15

Cliente 15
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Horario Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes

8-10am Cliente 16 Cliente 16 Cliente 16 Cliente 16 Cliente 20
10-12pm Cliente 17 Cliente 17 Cliente 17 Cliente 17 Cliente 20
1-3pm Cliente 20
3-5pm Cliente 20

. Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

En la siguiente tabla se puede observar la estimacién del capital de trabajo. Segun la informacién
recabada previamente, se requiere de un total de 20 clientes al afio, esto se traduce en una

proyeccion de 240 asesorias o unidades de venta a un costo de L. 18,916.67.

Tabla 33. Capital de trabajo.

CAPITAL DE TRABAJO ‘

ANO 1
Proyeccién de unidades vendidas (anuales) 240
Precio de venta L 18,916.67
Total ventas L 4,540,000.00

Costos iniciales (Apertura de empresa y permiso de operacion) | L 47,500.00
Otros Costos L 179,050.00
Costos fijos L 4,082,532.00
Gastos de administracion L 15,000.00
Total costos y gastos L 4,324,082.00

Capital de trabajo mensual L 360,340.17

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

6.4.2.8.3 ESTIMACION DEL FLUJO DE CAJA
La estimacion del flujo de caja implica calcular y prever los movimientos de entrada y
salida de dinero para la empresa de asesorias durante un periodo futuro definido, en este caso se

realizé el andlisis para una proyeccién de 6 afios.

Este proceso es esencial para la gestion financiera, ya que ofrece una vision de la liquidez
y la capacidad de la empresa para cumplir con sus compromisos econémicos y estimar el estado
financiero al termino de cada afio. El flujo de caja se compone de los ingresos y egresos de efectivo

generados por el servicio de asesorias de la empresa.
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A continuacion, se presenta una tabla con el desglose de los ingresos y egresos proyectados anualmente en un periodo de 6 afios.
Se considera un incremento del 5% a partir del afio 2 para las unidades de venta (cantidad de asesorias) asi como también un incremento
del 5% a los costos. Con el fin de representar que al término de cada afio la empresa incrementara sus volimenes de venta y sus gastos

en un 5%.

Tabla 34. Calculo del flujo de caja.

~___ CACULODEFLUIODECAA |

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

ARO 0 1 2 3 4 5 6
-L
Inversidn inicial 1,116,645.50
L
Precio de venta L 18,916.67 18,916.67 L 18,916.67 L 18,916.67 18,916.67 18,916.67
Unidades vendidas
incremento 5% anual L 240.00 252.00 L 264.60 L 277.83 291.72 L 306.31
Ventas L 4,540,000.00 4,767,000.00 5,005,350.00 L 5,255,617.50 5,518,398.38 L 5,794,318.29
Total ingresos L 4,540,000.00 4,767,000.00 5,005,350.00 L 5,255,617.50 5,518,398.38 L 5,794,318.29
Costos fijos incremento L
5% anual L 4,082,532.00 4,286,658.60 L 4,500,991.53 L 4,726,041.11 4,962,343.16 | 5,210,460.32
L
Gastos de administracion L 15,000.00 15,000.00 L 15,000.00 | L 15,000.00 15,000.00 | 15,000.00
L
Costos variables L 179,050.00 179,050.00 L 179,050.00 L 179,050.00 179,050.00 | 179,050.00
Costos iniciales
(Apertura de empresay
permiso de operacion) L 47,500.00 - L - L - - L -
L
Total egresos L 4,324,082.00 4,480,708.60 L 4,695,041.53 L 4,920,091.11 5,156,393.16 | 5,404,510.32
Utilidad antes de L
impuestos L 215,918.00 286,291.40 L 310,308.47 L 335,526.39 362,005.21 | 389,807.97
L
Impuesto 15% L 32,387.70 42,943.71 L 46,546.27 | L 50,328.96 54,300.78 | 58,471.20
Utilidad después de L
impuesto L 183,530.30 243,347.69 L 263,762.20 L 285,197.43 307,704.43 | 331,336.78
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6.4.2.8.4 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacion de la inversion indica el tiempo necesario para que el proyecto
recupere su costo inicial. Es el lapso de tiempo en el cual la empresa lograra recuperar el capital

invertido en el proyecto mediante los flujos de efectivo que generados.

Para determinar el periodo de recuperacion de la inversion, es necesario hacer un analisis
de la utilidad generada después de impuestos en cada afio de manera que se pueda establecer con

precision el tiempo en el que la empresa habra recuperado este costo de inversion inicial.

La siguiente tabla muestra la inversion inicial indicada en el afio 0. Posteriormente presenta
la utilidad después de impuestos al termino de cada afio. Segun la interpretacion de los datos de la
tabla se establece que la recuperacion de la inversion ocurrira en el cuarto afio. En términos mas

especificos se estima un periodo de recuperacion en 4 afios con 5 meses y 15 dias.

Tabla 35. Periodo de recuperacion de la inversion.

PERIODO DE RECUPERACION

ANOS EMPRESA DE ASESORIAS PYME
-L 1,116,645.50

L 183,530.30

L 426,877.99
L 690,640.19
L 975,837.62
L
L

1,283,542.06
1,614,878.83

o W|N (- |O

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
6.4.2.8.5 VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO
Finalmente se realizara el calculo del valor actual neto o VAN vy la tasa interna de retorno

o TIR del proyecto. Estos calculos se aplican con el objetivo de determinar la viabilidad financiera

del presente estudio de prefactibilidad.

Por una parte, el VPN muestra la diferencia entre el valor actual de los flujos de efectivo
futuros del proyecto y el costo inicial de inversion, considerando el valor del dinero en el tiempo.
Por otro lado, la TIR es la tasa de rendimiento que hace que el valor presente de esos flujos de

efectivo sea igual al costo inicial de la inversion.

Este analisis ayudara a determinar si el proyecto generara valor en su puesta en marcha,
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tomando en consideracion los siguientes criterios: Si el VAN resultante es positivo y la TIR es
mayor que la tasa de descuento requerida, este resultado indicara que el proyecto es rentable,

mientras que valores negativos o inferiores indicaran lo contrario.

La siguiente tabla muestra el desarrollo del clculo de ambas herramientas y el resultado

final obtenido, determinando si el proyecto es viable o no.

Tabla 36. Calculo de VAN y TIR.

CALCULO DEVAN Y TIR
ANOS ASESORIAS PYME

0|-L 1,116,645.50
1] L 183,530.30
2 | L 243,347.69
3| L 263,762.20
4| L 285,197.43
5| L 307,704.43
6| L 331,336.78

TASA DE OPORTUNIDAD (TASA DE DESC) 7%

CALCULAR VAN L 131,293.85

TIR 11%

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

Segun la informacion presentada en la tabla anterior se concluye lo siguiente:

De acuerdo al calculo final del VAN y TIR se puede observar que la tasa de oportunidad
es menor que la tasa interna de retorno, esto sugiere que el proyecto esta generando un rendimiento
por encima de la tasa de rendimiento requerida para compensar el riesgo asociado con el proyecto.
La TIR supera el costo de capital esperado indicando una factibilidad para la inversion de capital
en la puesta en marcha del proyecto. Por otro lado, el VAN obtenido es mayor a cero es decir
presenta un resultado positivo esto indica que la operacion del proyecto generara un valor adicional

y un crecimiento de L. 131,293.85 a una tasa de descuento del 7%.

Por lo tanto, considerando los resultados obtenidos en el analisis de ambas herramientas de

analisis financiero, se concluye que el proyecto es financieramente viable.
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6.4.2.9 GESTION DEL CRONOGRAMA

El plan de gestion del cronograma nos proporciona una guia de como gestionar las
actividades que integran el presente proyecto. Estableciendo un panorama de cémo se hara la
secuenciacion de actividades y la duracion de los tiempos, esto con el fin de poder estimar

posteriormente los recursos necesarios para la ejecucion de cada actividad en tiempo y forma.

Por otra parte, este plan es una herramienta fundamental para asegurar que el proyecto se
ejecute de la manera correcta, a través del uso eficiente del tiempo y los recursos con los que se

dispone esto con el objetivo de alcanzar las metas dentro del plazo previsto.

Tabla 37. Plan de gestion del Cronograma

NOMBRE DEL PROYECTO

EMPRESA DE CONSULTORIAS EN PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA DE
PYMES EN TEGUCIGALPA, HONDURAS.

DESARROLLO DEL MODELO DE PROGRAMACION DEL PROYECTO:

La Técnica utilizada para este proyecto se desarrolla de la siguiente manera:
1.- Se identifican las actividades a desarrollar
2.- Se estructura un listado en orden légico para realizar

Para la elaboracion y el disefio del cronograma se ha utilizado la herramienta Microsoft Project:
1.- Se elabora la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT)
2.- Se determina un tiempo promedio para cada actividad previamente identificada (Tiempo minimo
y tiempo maximo).
3.- Se asignan recursos para cada actividad
4.- Se realiza la exportacién de los entregables del Proyecto
5.- Se consolidan todas las actividades
6.- Se relacionan las actividades predecesoras
7.- Se asignan los responsables para cada actividad
8.- Se estructura el Diccionario de laEDT

PERIODO DE LANZAMIENTO E ITERACION

Para que el proceso de lanzamiento y puesta en marcha de la empresa comience a funcionar con todos
los recursos de manera Optima es necesario realizar con el cliente un trabajo de comunicacion de
manera oportuna, en este proceso, se sugiere que la primera sesion se realice con el propésito que se
recopile la mayor cantidad de informacién que posteriormente serd analizada e interpretada para poder
presentarle al cliente mediante cada asesoria un plan estratégico segun sea el caso de cada empresa.

NIVEL DE EXACTITUD

Toda empresa esta expuesta a imprevistos y la etapa de inicio no es la excepcidn, al contrario, ello
puede acentuarse mas debido a la curva de aprendizaje, sin embargo, de alli la importancia de una
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buena planificacion antes de iniciar un Proyecto. Es importante mencionar que, al momento de la etapa
de contrato del personal encargado de las asesorias, se llevara a cabo una reunion previa con el director
del Proyecto en donde se expondra la planificacion estratégica de la empresa, cdmo se abordara el trato
y servicio personalizado con cada cliente, a efecto que el personal de asesoria permanezca no sélo
informado, sino claramente identificado con los objetivos de la empresa de asesoria.

DADES D DIDA
RECURSO UNIDAD DEMEDIDA

Personal Hora, dias

Computadoras Unidad

Impresoras Unidad

Asesorias Unidad

Material de asesorias Cantidad

ENLACES CON PROCEDIEMIETOS DE LA ORGANIZACION

1.- Acta de Constitucion del Proyecto

2.- Estructura de desglose de trabajo

3.- Plan de gestién del alcance

4.- Plan de Gestion de riesgo

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.10 MATRIZ DE GESTION DE LA CALIDAD

La identificacidn de requisitos de calidad, la creacion de estandares, la implementacion de

procedimientos para cumplir con ellos y la medicion continua del desempefio son todos

componentes de este proceso. La gestion de calidad busca garantizar que el proyecto cumpla con

las expectativas y requisitos definidos, optimizando la satisfaccion del cliente y reduciendo los

defectos o incumplimientos a través de técnicas como el control, estadistico y la mejora continua.

Especificamente en el proceso de una empresa de asesoria en planificacion estratégica y en

finanzas, de acuerdo a la norma 9001:2015 se debe asegurar un sistema dinamico y capaz de

potenciar la mejora continua en el interior de la empresa u organizacién. La conformidad de los

productos y servicios y la satisfaccion del cliente son vitales para el correcto desarrollo sostenible

de la empresa.

Eficiencia y mejora de procesos: La norma 1SO 9001:2015 promueve la identificacion y

gestion de procesos clave dentro de una organizacion. Al cumplir con estos requisitos una

empresa puede mejorar su eficiencia operativa, reducir costos y minimizar los errores y
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reprogramaciones.
Tabla 38. Matriz de gestion de la calidad

NOMBRE DEL PROYECTO

EMPRESA DE CONSULTORIAS EN PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA DE
PYMES EN TEGUCIGALPA, HONDURAS.

ESTANDAR O NORMA DE CALIDAD APLICABLE

RECURSOS CANTIDAD

Director (Propietario de la PYME)

Gerente Administrativo (Propietario de la PYME)

Equipo interdisciplinario de asesores

Servicios de Contabilidad (Tercerizacidn de servicios)

PP o (k|-

Servicios de Legales (Tercerizacion de servicios)

ROLES Y RESPONSABILIDADES

1.- Asegurarse que la oficina virtual reine no solo los requisitos basicos para bridar un buen servicio a
las PYMEs, sino brindarle la mejor atencién y calidad al cliente.

2.- Brindar una induccién completa al equipo de asesores en relacion a la plataforma virtual, ya que son
ellos quienes tienen contacto directo con los clientes, lo anterior con el objetivo que la experiencia de
aprendizaje por medio de la asesoria sea positiva y Unica.

3.- Establecer canales de comunicacion claros dentro de la empresa de asesoria.
REVISIONES DE CALIDAD

ENTREGABLES / PROCESOS

REVISIONES DE CALIDAD

Seleccion de la Oficina virtual

Revision de Procesos

Establecer una plataforma virtual eficiente y amigable

Revision de Procesos

Compra de equipo tecnoldgico segln lo requerido

Revision de Procesos

Seleccion del Equipo de Consultores

ACTIVIDADES DE CONTROL DE LA CALIDAD

ACTIVIDADES DE CONTROL Y GESTION D

Revision de Procesos
E LA CALIDAD

Controles de documentacién a
través del registro de pruebas
durante todo el proceso.

Monitoreo durante las actividades
de asesoria en cada PYME,
comparandolas con el plan para la
direccion del proyecto con el
objetivo de verificar que tengan la
consistencia, la conformidad y la
adecuacion del producto 6 servicio
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Aceptacion por parte del cliente.
Registro de resultados del
cumplimiento de las
especificaciones.

Implementar los sistemas y
procesos de la norma

Tomar las medidas correctivas
ACTIVIDADES DE GESTION DE LA CALIDAD para que se cumplan con los
requisitos establecidos.

Alineacion con procesos oficiales
del gobierno

HERRAMIENTAS DE CALIDAD ‘

1.- Hojas de verificacion. como una herramienta de recopilacién de datos preliminares

2.- Reuniones de trabajo. Con un experto en el area controles de calidad y todo el equipo de asesores,
en donde a través de la interaccion verbal se identifiquen obstaculos y la oportunidad de solucionarlos

3.- Informes que proporcionen recomendaciones y acciones correctivas asi como los hallazgos mas
importantes gue se han obtenido a partir de las actividades de control de calidad

PROCEDIMIENTOS RELEVANTES DE LA CALIDAD

1.- Optimizar el desempefio y funcionamiento de las PYMEs a través de la asesoria en las areas
financiera y en planificacion Estratégica.

2.- Proveer y facilitar los recursos de asesoria necesarios.

3.- Efectuar dentro de la asesoria un Modelo que pueda ser replicado para otras PYMEs.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.11 PLAN DE GESTION DE LOS RECURSOS

La gestion de los recursos de un proyecto el manejo eficiente de los recursos necesarios
para alcanzar los objetivos del proyecto. Esto incluye personal, equipos, materiales y cualquier
otro elemento necesario. Se concentra en asignar roles y responsabilidades, optimizar la
utilizacion de recursos y asegurarse de que esté disponible cuando sea necesario. Para maximizar
la eficacia del proyecto y cumplir con los requisitos establecidos, la gestion de recursos también
aborda temas como el desarrollo de habilidades del equipo, la gestion de la carga de trabajo y la
resolucion efectiva de conflictos.

Desarrollar un plan de gestion de recursos brinda la visibilidad constante del volumen de
trabajo y permite equilibrar todos los recursos de una manera eficaz y poder ver el panorama

general de cdmo el equipo alcanzara sus objetivos.
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Tabla 39. Matriz de gestion de los recursos

IDENTIFICACION DE LOS RECURSOS

Nombre del Rol Cantidad
Patrocinador - (Propietario de la PYME) 1
Director Administrativo (Propietario de la PYME) 1
Equipo interdisciplinario de asesores 1
Servicios de Contabilidad (Tercerizacion de servicios) 1
Servicios de Legales (Tercerizacion de servicios) 1

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 40. Roles y responsabilidades del recurso

ROLES Y RESPONSABILIDADES

Niveles
Nombre del Rol de Responsabilidad Competencia
Autoridad
,;\rlg;g::ztgmon formal del inicio del Liderazgo suficiente
As_eg_urar que se cumplan los Gran Orador y Comunicador
objetivos
Patrocinador - Aprobacion de Entregables Visionario
(Propietario de la Alto | Ser capaz de mantener la Motivador
PYME) Gobernanza del Proyecto
Garantizar la sostenibilidad del Responsabilidad suficiente
proyecto
Gestionar al equipo lo necesario Autoridad y Credibilidad
para que el proyecto sea exitoso
Definir la Estrategia inicial del Buen Lider y Motivador
proyecto
Asegurar que se cumplan los )
objetivos y KPIs para el éxito del Gran Orador y Comunicador
Director proyecto
Administrativo - i4 i i6 . s .
P Alto Gestion, asignacion de recursos y Organizado, buen planificador de tiempos
(PFOFIJDI‘:;IE\‘; 'é) de la responsabilidades . X X
) Gestionar los riesgos Competente, entusiasta

Seguimiento del progreso en Capacidad para influir en el rendimiento
general de las personas
Llevar a cabo la evaluacidn final
del proyecto
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Planificar, desarrollar planes de
actuacion mediante estudio Capacidad de escucha y confianza
prospectivo en todas las areas de la | absoluta
Equipo empresa. _
interdisciplinario de |\ . Cagapldad para generar flujos de Buen orador
asesores: Asesor trabajo S
Estratégico Desarrollas nuevas iniciativas sin Facilidad de comunicacién
gue esto afecte el resto del negocio
Alinear u optimizar la asignacion | Creatividad y espiritu de Servicio
de recursos
Analizar datos del pasado y realizar | Capacidad de escucha y confianza
auditorias absoluta
Proyecciones a futgro y pronosticar | o o dor
. escenarios econémicos
Equipo g - T -
interdisciplinario de ) Analisis de riesgo Facilidad de comunicacion
asesores: Asesor Medio " Asignacién de recursos para
Financiero inversiones e inactivas internas y Creatividad y espiritu de Servicio
gastos inmobiliarios
Analisis de Rentabilidad Confianza absoluta, Capacidad de
empresarial y margenes netos resolucion de problemas de tipo
saludables financiero
Controlar, gestionar y medir el Organizacion
Servicios de estado de las finanzas
Contabilidad Baja Elaboracion de impuestos, Trabajo en Equipo y Adaptacion al
(Tercerizacion de elaboracion de informes anuales y Entorno
servicios) balances generales.
Conocimientos especificos . L
Anélisis y resolucién de problemas
contables
Aseguramiento y cumplimiento de | Conocimiento Técnico y Vision
la norma vigente Comercial
Habilidades de Comunicacion y Trabajo
Servicios Legales Gestion Fiscal y Tributaria en Equipo
(CEERI 2D o A Tramites laborales y Gestion de Conocimiento de Gestion de Proyectos
servicios) Recursos Humanos
Contabilidad y Gestion Financiera | Capacidad de Analisis
Asesora_mlento S EMEE Capacidad de Negociacion
mercantiles

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

6.4.2.12 PLAN DE GESTION DE COMUNICACIONES

El presente plan se encarga de presentar como se realizaran las comunicaciones con el
cliente, previo y durante la puesta en marcha del proyecto de asesorias en planificacion estratégica
y financiera para Pymes. Este plan, indica como punto de partida el nimero que corresponde a

cada comunicacion asi mismo detalla quienes son los responsables de efectuar la comunicacion, y

137



los temas que se abordaran en cada una de estas. Este plan incluye a su vez, la audiencia que
recibiré los elementos a comunicar, el tipo de comunicacién y el medio por el cual se trasmitiran
estos mensajes. Finalmente, estable la periodicidad, la fecha planificada y el estado de cada una

de las comunicaciones indicadas.

La comunicacién es fundamental para mantener una buena relacion con el cliente por lo
tanto el plan de comunicacion puede ayudarle a planificar por adelantado para mantener esa
compensacion compartida de lo que esta sucediendo y lo que deberia suceder a lo largo de todo el

proyecto.

Para el presente estudio es claro que la comunicacién eficaz es crucial para aumentar las
posibilidades de éxito, especialmente cuando se trata de adoptar tecnologias que vuelvan eficiente

el desempefio laboral.

En la gestion de comunicaciones de este proyecto Inicialmente se identifican las partes
interesadas que son clave en el proyecto y que se veran afectadas por la adopcion de nuevas
tecnologias, que sus decisiones afectan de manera directa en todo el proceso, de manera que estén
involucradas, entre ellos se encuentran los propietarios de la empresa, el patrocinador y director
Ejecutivo, la gestion de la carga de trabajo y la resolucién efectiva de conflictos, dentro del plan

se describe: sus responsabilidades y fechas de ejecucion

Dentro de los canales de comunicacion se encuentran las reuniones presenciales,
plataformas de gestion de proyectos, videoconferencias, en ambos procesos (Interno y externo) de

comunicacion que se realizaran antes, durante y al finalizar la asesoria.
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Es importante agregar que una comunicacion eficaz crea un puente entre los diferentes interesados involucrados de un proyecto. De esta

manera, conectando diferentes entornos culturales y organizacionales, diferentes niveles de experiencia perspectivas e intereses diversos

en el resultado del proyecto.

La siguiente tabla muestra la matriz de comunicaciones, esta se encuentra disefiada especificamente para la puesta en marcha del presente

proyecto. En esta se logra observar la planificacion de las comunicaciones correspondientes a cada asesoria impartida semanalmente,

asi como el control y seguimiento de los resultados obtenidos y la retroalimentacion de cliente al final de cada semana, esto con el

objetivo de proporcionar un valor agregado al cliente por medio del apoyo y monitoreo continuo del servicio.

Tabla 41. Matriz de comunicaciones.

MATRIZ DE COMUNICACIONES

Comunicacion
No.

Responsable

Elemento a comunicar

Audiencia

Tipo

Canal

Periodicidad

Fecha

Estado

Director del
proyecto

Se solicita al cliente preparar
informacion para la primera
sesion de asesoria en donde
incluya cuanta informacidn sea
posible referente a: Informe de
estructura organizacional, roles
y responsabilidades de los
integrantes de la empresa,
objetivos y metas actuales del
negocio, informes de Estados
financieros de los ultimos 3
afos, informes de cuentas por
cobrar, activos y pasivos,
declaraciones de impuestos
sobre la renta, otros
documentos como préstamos
pendientes o lineas de crédito.

Propietarios
PYME

Oral,
digital

Videoconferencia

Previo a
inicio del
proyecto

19-07-24

Pendiente
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Asesoria #1

Recopilacién de informacion Reunion
Director del organizativa y financiera del . . . presencial,
royecto cliente. Establecimiento de Propietarios Escrito, documentos
P y ! S . PYME, formal, | . Semana 1 22-07-24 | Pendiente
equipo de requerimientos, expectativas y impresos,
. . Gerentes PYME | oral L,
asesores necesidades del cliente. Presentacion,
Definicién de Alcance y Gréficos.
metodologias del trabajo.
Asesoria #2 Reumon.
- . . presencial,
Equino de Interpretacion de la Propietarios Escrito. | documentos
ageszres informacion Andlisis FODA. PYME, formal, imbresos Semana 1 23-07-24 | Pendiente
Identificacidn y evaluacién de Gerentes PYME P L,
riesgos Presentacion,
g0s. Graficos.
Reunion
, . . resencial,
Director del Asesoria #3 Propietarios Escrito (F:i)ocumentos
Informe de estado de salud PYME, Tl Semana l 24-07-24 | Pendiente
proyecto . . formal | impresos,
financiera actual. Gerentes PYME .
Presentacion,
Gréficos.
Reunidén
Asesoria #4 . . . presencial,
Equipo de Presentacion de objetivos Propietarios Escrito, documentos
quip J . PYME, formal, | . Semana l 25-07-24 | Pendiente
asesores SMART de la estrategia y impresos,
L . . Gerentes PYME | oral .,
Disefio de estrategia operativa. Presentacion,
Gréficos.
Control y seguimiento semana
1.
Director Andlisi | mpefi Propietari ral Final
rectores alisis de de'se penoy . opietarios O ?' Videoconferencia inal de 26-07-24 | Pendiente
del proyecto | hallazgos, segun lo aprendido PYME digital semana 1

en semana 1.
Retroalimentacion del servicio.
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Reunidén

ial
Equino de Asesoria #5 Propietarios Escrito, z:)ecsuemnzl:t;)s
7 quip Plan de crecimiento potencialy | PYME, formal, | . Semana 2 29-07-24 | Pendiente
asesores . impresos,
desarrollo de oportunidades. Gerentes PYME | oral .,
Presentacion,
Graficos.
Reunién
Equino de Asesoria #6 Propietarios Escrito, z;izemnzlj,:;s
8 quip Plan de gestidn y mitigacion de | PYME, formal, | . Semana 2 30-07-24 | Pendiente
asesores . impresos,
riesgos. Gerentes PYME | oral L.
Presentacion,
Graficos.
Reunién
Asesoria #7 . . . presencial,
Equipo de Indicadores de rendimiento Propietarios Escrito, documentos
9 quip L, . PYME, formal, | . Semana 2 31-07-24 | Pendiente
asesores KPIs. Creacion de Objetivos impresos,
. . Gerentes PYME | oral .,
financieros Presentacion,
Gréficos.
Reunién
Equipo de Asesoria #8 Propietarios Escrito, Zgizemnzl:tl;s
10 quip Disefio de programas de PYME, formal, | . Semana 2 01-08-24 | Pendiente
asesores s . impresos,
capacitacion financiera Gerentes PYME | oral L.
Presentacion,
Gréficos.
Control y seguimiento semana
2.
Direct Analisi | f Propi i I . . Final .
11 irectores nalisis de de’sempenoy . ropietarios O.ra!, Videoconferencia inal de 02-08-24 | Pendiente
del proyecto | hallazgos, segun lo aprendido PYME digital semana 2

en semana 2.
Retroalimentacion del servicio.
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Reunidn

Equino de Asesoria #9 Propietarios Escrito, z;izemng::;s
12 quip Presentacion preliminar del PYME, formal, | . Semana 3 05-08-24 | Pendiente
asesores ) . impresos,
modelo financiero Gerentes PYME | oral L,
Presentacion,
Graficos.
Reunidén
Asesoria #10 . . . presencial,
Equipo de Desarrollo y disefio de modelos Propietarios Escrito, documentos
13 quip . . v . PYME, formal, | . Semana 3 06-08-24 | Pendiente
asesores financieros personalizados impresos,
L, Gerentes PYME | oral .,
sesion 1 Presentacion,
Graficos.
Reunidén
Asesoria #11 Propietarios presencial,
Equi D Il isefi | |
14 quipo de .esarr.o oy disefio Qe modelos PYME, O.ra. , f:locumentos Semana 3 07-08-24 | Pendiente
asesores financieros personalizados digital impresos,
, Gerentes PYME L,
sesion 2 Presentacion,
Graficos.
, . . R i0
Asesoria #12 Propietarios f:sr:::ial
Equino de Plan de proyecciones de PYME, Escrito, gocument:)s
15 quip ingreso, gastos y flujos de Gerentes PYME | formal, | . Semana 3 08-08-24 | Pendiente
asesores . . . impresos,
efectivo del modelo financiero Colaboradores oral L,
., Presentacion,
sesion 1. de la PYME .
Graficos.
Control y seguimiento semana
3.
Di lisi | A Propi i . . i .
16 irectores Andlisis de de,sempeno y . ropietarios O.re?l, Videoconferencia Final de 09-08-24 | Pendiente
del proyecto | hallazgos, segun lo aprendido PYME digital semana 3
en semana 3.
Retroalimentacion del servicio.
, Reunidén
Asesoria #13 .
Plan de proyecciones de Propietarios presencial,
Equipo de . . Oral, documentos .
17 quip ingreso, gastos y flujos de PYME, .. . . Semana 4 12-08-24 | Pendiente
asesores . ) . digital impresos,
efectivo del modelo financiero Gerentes PYME L.
., Presentacion,
sesion 2. -
Graficos.
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Reunidén

. . . presencial,
. Asesoria #14 Propietarios
E d . L Oral, Plataf d )
18 quipo de Plan de gestidn y mitigacion de | PYME, .r? y :?\lorma € Semana 4 13-08-24 | Pendiente
asesores . - . ., digital gestion de
riesgos financieros sesion 1. Gerentes PYME
proyectos,
presentaciones
Reunién
Asesoria #15 . . presencial,
Equipo de Plan de gestidn y mitigacion de Propietarios Oral Plataforma de
19 d . - . . PYME, ) . Semana 4 14-08-24 | Pendiente
asesores riesgos financieros sesion 2. digital gestion de
. . Gerentes PYME
Recomendaciones finales proyectos,
presentaciones
Cierre semana 4.
Analisis del desempeiioy
hallazgos, segun lo aprendido
20 Directores en sem:?\na 4. Cierre y' , Propietarios O.rafl, Reunlon. Final del 16-08-24 | Pendiente
del proyecto | conclusiones o extension del PYME digital presencial proyecto

servicio. Retroalimentacion del
cliente. Lecciones aprendidas y
resultados obtenidos.

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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La siguiente figura muestra una linea de tiempo en donde se incorporan cada una de las comunicaciones previamente descritas
en la matriz anterior y como estas se integran a lo largo de las semanas de imparticion de asesorias, indicando en que momento de la
semana se deben ejecutar. Asi mismo se logra observar que para el final de cada semana de asesorias se planificé una comunicacion

para la retroalimentacion del servicio.

Comunicacion #1

Comunicacion #4 Comunicacion #9 o
Mon 22-07-24 Vod 24-07-34 Wed 31-07-24 Comunicacion #14 Comunicacién #19
\ Wed 07-08-24 Wed 14-08-24
\
h 28 ul 24 04 Aug '24 |11 Aug 24
start¥: \/ \ \ *- Finish
Semana 1 de asesorias Semana 2 de asesorias Semana 4 de asesorias nis
Mon 22-07-24 | “pion 23-07-24 - Fri 26-07-24 Mon 29-07-24 - Fri 02-08-24 Mon 12-08-24 - Fri 16-08-24 Fri16-08-24
Asesorias 1a4 Asesorias5a 8 Asesorias 9 a 12 Asesorias 132 15
Mon 22-17-24 - Fri 26-07-24 Mon 29-n7-24 - Fri 02-08-24 Mon 05-18-24 - Fri 09-08-24 Mon 12-18-24 - Fri 16-08-24
*——e * * *——e ) ) ¢——e . * P—
|C . | i6n #3 Comunicacion #5 Comunicacion #8 Comunicacion #11 Comunicacion #13 Comunicacion #16 Comunicacion #18 Comunicacion #20 (Cierre
omunicacion . s . L . L.
e 23-07-34 (Retroalimentacion) Tue 30-07-24 (Retroalimentacion) Tue 06-08-24 (Retroalimentacion) Tue 13-08-24 del proyecto)
Fri 26-07-24 ‘ Fri 02-08-24 | Fri 09-08-24 ‘ Fri 16-08-24
Comunicacién #2 Comunicacidn #5 Comunicacion #7 Comunicacion #10 Comunicacién #12 Comunicacién #15 Comunicacién #17
Mon 22-07-24 Thu 25-07-24 Mon 29-07-24 Thu 01-08-24 Mon 05-08-24 Thu 08-08-24 Mon 12-08-24

Figura 64. Linea de tiempo plan de comunicaciones integrado a puesta en marcha de asesorias.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.4.2.13 GESTION DE RIESGOS EN EL PROYECTO

La gestion de riesgos en el proyecto presenta un panorama de los posibles escenarios y
eventualidades que podrian afectar de manera tanto positiva como negativa el proyecto. Por lo
tanto, es importante realizar el plan de gestion de estos riesgos en donde se identifiquen de manera

clara de estos eventos y su respectiva clasificacion.

El plan de gestion de riesgos es esencial para asegurar que los riesgos sean manejados de
forma proactiva y eficiente durante todo el proyecto, lo que ayuda a reducir las posibilidades de
que los objetivos del proyecto se vean afectados negativamente y aumenta las probabilidades de

alcanzar el éxito.

Este plan constituye una parte esencial en el proceso de gestion de proyectos, ofreciendo
una direccion detallada sobre la manera de detectar, examinar, valorar, responder y supervisar los

riesgos a lo largo de toda la duracion del proyecto.

6.4.2.13.1 IDENTIFICACION DE RIESGOS
El proceso de identificacion de riesgos en un proyecto es un procedimiento metodico y
donde se reconocen y registran todos los eventos o circunstancias posibles que podrian perjudicar

el éxito del proyecto de asesoria para Pymes.

La identificacion de riesgos constituye una fase crucial en la gestion del proyecto, puesto
que posibilita que se prevean posibles contratiempos y se tomen las medidas preventivas

correspondientes para minimizar o gestionar estos riesgos de manera apropiada.

En la siguiente tabla se logran observar los riesgos asociados al proyecto de asesorias en
planificacion estratégica y financiera para Pymes, esta incluye el cddigo por el cual se representara
el riesgo en esta y las siguientes tablas, asi como también una breve descripcion de la eventualidad,
su clasificacion en donde se establece si es un riesgo operativo, estratégico, financiero, de
cronograma, entre otros. Finalmente se aprecia la percepcién de cada uno de los riesgos, es decir
si estos representan una potencial amenaza o una oportunidad para ser desarrollada y aprovechada.
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Tabla 41. Identificacion de riesgos

Identificacion y clasificacion de riesgos

Cddigo

Riesgo

Descripcion

Clasificacion del riesgo

Percepcion de
riesgos

R1

Falta de demanda

Poca o inexistente
demanda del servicio en
el mercado

Operativo

Amenaza

R2

Elevada competencia
en el mercado

Alta cantidad de
empresas que ofrecen el
mismo servicio y estan
bien establecidas en el
mercado

Estratégico

Amenaza

R3

Recurso humano sin
experiencia

Poca experiencia del
personal encargado en
ofrecer las asesorias a los
clientes

Recurso Humano

Amenaza

R4

Dificultades para
financiamiento

Complicaciones para

poder obtener el capital
necesario para la puesta
en marcha del proyecto

Financiero

Amenaza

RS

Atrasos para iniciar
el proyecto

Desfases en el tiempo
previsto para la puesta en
marcha del negocio

Cronograma

Amenaza

R6

Baja atraccion de
clientes

Estrategia de marketing
ineficiente para atraer
clientes

Estratégico

Amenaza

R7

Tecnologia obsoleta

Retrasos en los
entregables por
problemas con la
tecnologia utilizada para
el servicio

Operativo

Amenaza

R8

Clientes especificos

Alta dependencia de un
pequefio segmento de
clientes

Estratégico

Amenaza

R9

Cambios en
regulaciones legales

Modificaciones en las
actualizaciones
legislativas
reglamentarias que
puedan afectar a la
empresa

Estratégico

Amenaza

R10

Equipo de trabajo
inestable

Cambios y rotacién del
personal constante

Recurso Humano

Amenaza
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El cliente no sabe de qué
trata el servicio y las
Desconocimiento del | ventajas potenciales que
servicio por parte del | este podria aportar a su
R11 cliente empresa Estratégico Oportunidad
Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

6.4.2.13.2 ANALISIS CUALITATIVO DE LOS RIESGOS

Como paso siguiente se procede a realizar el analisis cualitativo de los riesgos previamente
identificados y registrados. Es aca donde se detalla el nivel de probabilidad e impacto que estos
lograran tener en el proyecto en dado caso que se materialicen. Este nivel de probabilidad e

impacto arroja un numero resultante el cual determina el nivel de severidad que tiene cada riesgo.

Para el presente estudio de prefactibilidad, se establece 3 tipos de niveles de riesgo segun
su severidad. Estos se clasifican en riesgos de nivel bajo, medio y alto. El nivel bajo se establece
si el puntaje resultante obtenido oscila entre 1 a 3, por su parte se determina como nivel medio si
el puntaje resultante anda entre 4 a 6 puntos y finalmente se considera un riesgo de nivel alto

cuando el resultante obtenido se encuentra en un rango entre los 7 y 9 puntos.

El nivel bajo posee un nivel de probabilidad e impacto tolerables, por su parte el nivel
medio manifiesta que el riesgo se podria presentar con una probabilidad considerable y finalmente

el nivel alto manifiesta una alta posibilidad de ocurrencia y un fuerte impacto del posible riesgo.

El analisis cualitativo de riesgos ofrece una vision global de los riesgos mas significativos
que enfrentara el proyecto y guia la preparacion de la respuesta a dichos riesgos. Este constituye
una herramienta valiosa para tomar decisiones y manejar de manera anticipada los riesgos en el

proyecto.

En la siguiente tabla se logra observar el nivel de severidad de cada uno de los riesgos,
resaltando 2 riesgos con un grado de severidad alto, estos corresponden al riesgo R8 (clientes
especificos) y R11 (Desconocimiento del servicio por parte del cliente) de los restantes 9 riesgos
7 son considerados riesgos nivel medio entre estos los riesgos R1, R2, R5, R6, R7, R9 y R10. Por

otra parte son identificados como nivel bajo, los riesgos R3 y R4.
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Tabla 42. Analisis cualitativo de riesgos

Analisis cualitativo de los riesgos

Probabilidad Impacto Resultante  Severidad  Nivel
R1 Operativo 2 3 6 MEDIO
R2 Estratégico 3 2 6 MEDIO
R3 Recurso Humano 1 3 BAJO
R4 Financiero 1 3 3 BAJO
R5 Cronograma 2 2 4 MEDIO
R6 Estratégico 2 3 6 MEDIO
R7 Operativo 2 2 4 MEDIO
IR cstrategico 3 3 9 ALTO
R9 Estratégico 2 2 4 MEDIO
R10 Recurso Humano 2 3 ] MEDIO
IR Estratégico 3 3 9 ALTO

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 43. Simbologia de evaluaciéon cualitativa de riesgo

Simbologia de evaluacion cualitativa de riesgo
Nivel Clasificacion  Significado Rango

Medio 2 El riesgo se puede presentar (4-5-6)
La probabilidad y el impacto son
Bajo 1 tolerables (1-2-3)

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.13.3 ANALISIS CUANTITATIVO DE LOS RIESGOS

El presente analisis cuantitativo de los riesgos, proporciona una herramienta muy Util para
comprender y gestionar los riesgos de manera efectiva en una amplia gama de contextos. Al utilizar
datos numeéricos se pueden tomar decisiones mas acertadas, planificando asi una partida econémica
en el presupuesto, implementada para anticipar y responder a los riesgos en caso que estos se

materialicen.
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Tabla 44. Analisis cuantitativo de riesgos.

Analisis cuantitativo de riesgos

Porcentaje
de Reserva de
Impacto contingenci contingenci
Probabilidad | Impacto () a a(L)
L L L
R1 Amenaza 2 3 | Medio (6) | 20,000.00 40% | 8,000.00 | 8,000.00
L L L
R2 Amenaza 3 2 | Medio (6) | 10,000.00 70% | 7,000.00 | 7,000.00
L L L
R3 Amenaza 1 3 | Bajo (3) | 20,000.00 15% | 3,000.00 | 3,000.00
L L L
R4 Amenaza 1 3 | Bajo (3) | 15,000.00 15% | 2,250.00 | 2,250.00
L L L
R5 Amenaza 2 2 | Medio (4) | 5,000.00 40% | 2,000.00 | 2,000.00
L L L
R6 Amenaza 2 3 | Medio (6) | 22,000.00 40% | 8,800.00 | 8,800.00
L L L
R7 Amenaza 2 2 | Medio (4) | 7,500.00 40% | 3,000.00 | 3,000.00
L
Alto L 16,1000 | L
Amenaza 3 3109 23,000.00 70% | 0 16,100.00
L L L
R9 Amenaza 2 2 | Medio (4) | 7,500.00 40% | 3,000.00 | 3,000.00
L L L
R10 Amenaza 2 3 | Medio (6) | 15,000.00 40% | 6,000.00 | 6,000.00
L
Oportunida Alto L 11,9000 | L
d 3 319 17,000.00 70% | 0 11,900.00
L
Impacto potencial medio 162,000.00
L
Reserva de contingencia Gt 7L1’050'00
Mensual 5,920.83

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Como se logra apreciar en la tabla anterior se realizo un analisis cuantitativo de los riesgos. En ella
se plasma la informacion recabada en el andlisis cualitativo, referente a la probabilidad, impacto y
nivel de cada riesgo. Considerando esta informacion, se establece el impacto econémico de los
riesgos, si estos llegasen a materializarse. Posteriormente se indica un porcentaje de contingencia,
considerado en relacion a la probabilidad de ocurrencia. Obteniendo finalmente la cantidad
econdmica total de la reserva de contingencia, misma se incorporard en el analisis financiero y
presupuesto del proyecto, de manera que permita considerar estas eventualidades, con el fin de
tener los recursos necesarios a la mano para poder hacer frente a los distintos escenarios si estos

llegasen a presentarse.
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6.4.2.13.4 ESTRATEGIAS DE RESPUESTA ANTE LOS RIESGOS

Posterior a la etapa de identificacion, clasificacion y analisis cualitativo de los riesgos,
finalmente se desarrolla el plan de estrategias de respuesta ante los riesgos. Este plan incluye todos
los riesgos identificados con su respectivo codigo y una seccién detallada explicando como se va
a proceder cuando el riesgo se materialice. Estas estrategias se implementan con el objetivo de

mitigar, transferir, aceptar o evitar los riesgos.

Es de suma importancia tener en todo momento el conocimiento del plan de respuesta ante
cualquier situacion de riesgo previamente identificada, de manera que este conjunto de estrategias
se pueda implementar satisfactoriamente, con el fin de salvaguardar los intereses y objetivos del

proyecto.

Es importante considerar que, una vez implementadas las estrategias de respuesta, se debe
monitorear su implementacion para posteriormente brindar la retroalimentacion correspondiente
segun los resultados obtenidos. Esta retroalimentacion servira para establecer puntos de mejora o
modificaciones en el plan de respuesta de los riesgos, manteniendo siempre un proceso de gestién

de riesgos basado en la mejora continua.

A continuacién, se presenta la tabla correspondiente a las estrategias de respuesta
desarrolladas para hacerle frente a los riesgos identificados en el presente proyecto de asesorias en

planificacion estratégica y financiera para Pymes.

Tabla 45. Estrategias de respuesta ante los riesgos

Estrategias de respuesta ante los riesgos

Cddigo | Riesgo Estrategias

Implementar estudio de mercado, analizando los
requerimientos del segmento meta para implementar un
servicio acorde a estas necesidades. Esto se podréa lograr a
través de la implementacion de herramientas e
instrumentos como encuestas, entrevistas con clientes
potenciales de manera que se logre obtener informacion de
gran relevancia para poder implementar estrategias y

R1 Falta de demanda soluciones integrales.
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R2

Elevada competencia en el mercado

Realizar benchmarking para mantener una ventaja
competitiva a través de implementacion de distintas
estrategias como ofrecer precios atractivos y un servicio
personalizado. Identificar servicios que la competencia no
provee de manera que se pueda pensar en un plan de
diversificacion en la oferta del servicio, permitiendo asi
ampliar el espectro de la demanda de mercado, en la que la
competencia no se encuentra participando activamente. Se
recomienda en todo momento entregar un servicio de alta
calidad y excelencia que supere las expectativas del cliente
fomentando la lealtad de este sobre la competencia.
Implementar y fomentar una cultura de innovacion
constante en la empresa estando siempre al tanto de las
tendencias del mercado

R3

Recurso humano sin experiencia

Realizar un plan de contrataciones segin los
requerimientos de los distintos puestos, analizar de manera
detallada que cada candidato elegido cumpla con los
requisitos establecidos para el perfil del puesto. Asi mismo
se sugiere mantener programas de capacitacion constantes
para fomentar el desarrollo y crecimiento del equipo de
trabajo

R4

Dificultades para financiamiento

Realizar una investigacién exhaustiva previa para poder
ubicar las distintas fuentes de financiamiento disponibles,
esto podria ser a través de préstamos bancarios, capital de
inversionistas y socios entre otros.

R5

Atrasos para iniciar el proyecto

Realizar un plan que incluya fechas especificas para el
inicio del proyecto, asi como la integracion de una ruta
critica y las actividades que se tienen que realizar previo a
la puesta en marcha del proyecto, garantizando asi el estar
preparados para la fecha establecida. Se recomienda
identificar y analizar los riesgos previos al inicio del
proyecto, de manera que se tengan presente las estrategias
para poder controlar y gestionar los riesgos de manera
adecuada, mitigando la posibilidad de un atraso para la
puesta en marcha del proyecto

R6

Baja atraccion de clientes

Desarrollar un plan de marketing efectivo, e implementar
una propuesta de valor Unica que permita transmitir al
cliente que la empresa ofrece un servicio especializado
adaptado a las necesidades de su empresa, asi mismo se
recomienda establecer promociones y ofertas en distintos
momentos para ofrecer ese aliciente al cliente potencial,
estimulando también la demanda de los servicios. Otra
estrategia recomendada podria ser recopilar testimonios y
experiencias positivas de clientes satisfechos anteriores y
compartirla en las distintas plataformas. Finalmente, se
podria implementar un programa de referidos, en donde
los clientes que recomiendan los servicios a otros, puedan
tener descuentos o recompensas especiales
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R7

Tecnologia obsoleta

Realizar un andlisis sobre las necesidades tecnolégicas de
la empresa, invertir en tecnologias mas actualizadas que
faciliten el trabajo haciéndolo mas eficiente. Se
recomienda invertir en distintas capacitaciones para el
personal, de manera que este capacitado para el uso
adecuado de los equipos, asegurando que se le esta
sacando el maximo provecho. Monitoreos continuos de las
nuevas tecnologias en el mercado

R8

Clientes especificos

Considerar oportunidades de expansion geografica para
poder atraer y llegar a clientes en zonas mas alejadas.
Implementar un proceso de retroalimentacion del cliente
en el cual este pueda manifestar su experiencia con el
servicio, esto con el objetivo de apuntar a la mejora
continua de la empresa, comprendiendo cada vez mas las
necesidades del mercado. Se recomienda estar siempre
monitoreando posibles oportunidades de diversificacion
del negocio y servicio para poder atraer esos clientes
adicionales que por alguna razén no se estan integrando a
la propuesta actual. Estar pendiente de cualquier
oportunidad para realizar alianzas estratégicas con otras
empresas, socios, profesionales que al trabajar en equipo
se realice ese complemento que permita asi Ilegar a nuevos
clientes. Por ultimo, se propone asociarse con la cdmara
del comercio de manera que se logre expandir y acceder a
otras bases de datos de clientes

R9

Cambios en regulaciones legales

Realizar una estrategia que permita estar preparados ante
los cambios en regulaciones legales, permaneciendo en
todo momento al tanto sobre las actualizaciones
legislativas reglamentarias que puedan afectar a la
empresa. Esto se puede lograr estando pendiente de los
boletines informativos proporcionados por el Gobierno,
otros medios como la radio y el periédico, asi como
también enlaces con profesionales en el &mbito legal.
Preparar un plan de contingencia ante este evento en donde
se puedan manejar efectivamente los posibles escenarios
como resultante de estos cambios
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Mantener al equipo de trabajo incentivado, en donde se
sientan motivados en un ambiente de trabajo adecuado en
el cual aparte de recibir un buen trato, presente
posibilidades de desarrollo y crecimiento profesional.
Proporcionar canales de comunicacion adecuados y
eficientes en donde los colaboradores puedan expresar sus
opiniones, inquietudes, sugerencias e ideas. Reconocer las
labores de los colaboradores a través de un sistema de
retroalimentacion y desempefio laboral del colaborador. En
donde si este denota una baja en su desempefio, se puedan
proporcionar programas de ayuda y capacitaciones para
poder abordar las debilidades del personal, esto con el
objetivo de fomentar una cultura de trabajo solido

R10 Equipo de trabajo inestable cimentado en el trabajo en equipo

Proporcionar informacion al mercado meta en las distintas
plataformas y medios sobre las ventajas de invertir en un
programa de asesorias en planificacion estratégica y
financiera para Pymes, en donde resalte los posibles
resultados positivos que aumentaran las posibilidades de
Desconocimiento del servicio por parte del crecimiento sostenido y permanencia en el mercado de sus
R11 cliente empresas

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.13.5 MATRIZ IMPACTO/PROBABILIDAD DE LOS RIESGOS
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Figura 65. Impacto/Probabilidad de riesgos (Nivel segun severidad)
Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

153



=
HE

C-HO»X» TV~

PROBABILIDAD

Figura 66. Impacto/Probabilidad de riesgos (Ubicacion del riesgo)
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.4.2.14 GESTION DE LAS ADQUISICIONES
La gestion de adquisiciones consiste en el proceso mediante el cual una empresa obtiene
bienes o servicios, ya sea a través de la compra, el alquiler o la contratacion de recursos externos,

para llevar a cabo un proyecto.

Este proceso implica una variedad de actividades de adquisicion, que pueden incluir:
identificar las necesidades de un proyecto, buscar opciones posibles, enviar solicitudes propuestas,
si es necesario y administrar las adquisidoras para el equipo.

En esta empresa se utilizard equipo tecnoldgico basico que sea funcional para cada una de
las areas en donde se brindara asesoria, sin embargo, con el fin de proteger a la empresa de
cualquier riesgo potencial, de un equipo diferente, el equipo interno de asuntos legales confirmara
cual es el proceso de adquisicion especifico en cada caso.

154



Tabla 46. Plan de gestion de adquisiciones.

PLAN DE LA GESTION DE ADQUISICIONES PARA EMPRESA DE CONSULTORIAS EN

PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA DE PYMES EN TEGUCIGALPA,
HONDURAS.

Los procesos y sus herramientas técnicas asociadas se documentan en el presente plan

PLANIFICACION DE LAS ACTIVIDADES

Las actividades planificadas para esta gestion se encuentran detalladas en el Plan de Gestion del
Alcance, la elaboracion de EDT/WBS, documentacion legal requerida, estudios de mercado, financiero
y técnico, asi como la contratacion de los asesores y la ubicacion de un sitio para una empresa virtual.

ANALISIS DE HACER COMPRAS

La eleccion del recurso tecnoldgico se llevara a cabo después de haber verificado:
Listado del equipo,

Las necesidades y funcionalidades bésicas requeridas,

Factores ambientales de la empresa

Priorizar la funcionalidad sobre el coso,

Sostenibilidad del equipo a largo plazo,

Finalizar plan,

Entrega del producto final,

JUICIO DE EXPERTOS

Se contard con una herramienta que proviene de individuos con experiencia y conocimiento en aspectos
técnicos del proyecto en relacién a los productos y servicios adquiridos, que garantice el cumplimiento
segln la definicion del alcance. Por otro lado, se contara con asesoria legal que garantice el debido
proceso en los contratos para este tipo de empresas.

CLASIFICACION Y TIPOS DE CONTRATOS
Se clasificara en dos tipos, el contrato principal del proyecto y los subcontratos / adquisiciones: para
adquisiciones de producto o servicios se definiran segln la naturaleza de la adquisicion.

EFECTUAR LAS ADQUISICIONES

Se contard con la informacion necesaria para efectuar las adquisiciones como ser: ofertas o propuestas
de mercado y se aplicaran criterios de seleccion previamente definidos de manera se seleccione la mejor
opcion en relacion al equipo requerido.

Las herramientas utilizadas para el equipo tecnologico seran a través del juicio de expertos y el analisis
de datos, en esta Ultima técnica se evalGan las propuestas asegurandose que estén completas y que
respondan a la documentacién de licitacion.

ADMINISTRAR LAS ADQUISICIONES

Este proceso implica la administracion de la relacion con los proveedores, se utilizara la informacion
recolectada, como datos de entrada, es importante asegurarse que el desempefio del proveedor esté
alineado con lo que anteriormente se programo para ser entregado dentro del contrato.

Como técnicas y herramientas de control se utilizara

Administracion de reclamos, Revisiones de desempefio en los contratos, Inspeccién y auditorias.

CERRAR LAS ADQUISICIONES

Cuando el proveedor haya finalizado las actividades contratadas, se proporcionara un aviso formal por
escrito donde especifica que el contrato se completo.

En esta etapa no debe de haber reclamos pendientes de resolver y los pagos deberan estar realizados.
Para la adquisicion del equipo tecnolégico y productos como insumaos se utilizaran contratos a precios
por unidad y para adquisicion de servicios se utilizara contratos de precio fijo.
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GESTION DE LOS PROVEEDORES

La gestion de los proveedores inicia como una disciplina que permite a las organizaciones controlar sus
costos y mitigar el riesgo para mantener mayor valor de sus proveedores.

Para los entregables del proyecto en donde participan distintos proveedores, se tomaran en cuenta las
siguientes consideraciones:

Determinar dentro del contrato, donde se incluyan las formas de pago y modalidades

Localizacidon del proveedor

Seguimiento constante a través de auditorias internas.

ASUNCIONES

El proveedor debe tener claro el alcance del trabajo que va a realizar

El proveedor con todas las condiciones definidas en el contrato, controversias comerciales clausulas de
mutuo acuerdo

Disponibilidad de insumos en el mercado local para la sostenibilidad del equipo

RESTRICCIONES

Una vez firmado el contrato, el costo real no debera exceder el monto contractual.
Los pagos deberan ser realizados en la fecha que el contrato lo indique.

Cantidad limitada en relacidn al servicio de fletes del equipo.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

6.5 MEDIDAS DE CONTROL

El control es la medicidn, sin embargo, para que pueda generar informacién de valor debe
ser sucesivo a lo largo del tiempo, debe ser consistente y de manera periddica. Adicionalmente
este proceso no supone solo medir, debe hacerse un analisis y una investigacion de la razon de ser
y de cuanto ha ocurrido y qué estamos controlando, esto significa que los datos y la informacion
obtenida debe ser interpretada, de esta manera podran realizarse las correcciones necesarias de

manera oportuna de acuerdo a los objetivos planteados y al plan que inicialmente se disefid.

La empresa de asesoria en Planificacion Estratégica y Gestion de la Calidad define las
siguientes medidas de control para lograr el cumplimiento de los objetivos a través de los

siguientes indicadores:

6.5.1 INDICADORES DE DESEMPENO
1. SATISFACCION DEL CLIENTE

Esta se llevard a cabo mediante una encuesta virtual enviada a cada PYME, al
finalizar la asesoria se evaluara el nivel de satisfaccion de la PYME de todas las
sesiones realizadas.

Asi mismo, al cierre de la Gltima sesidn realizada, el director de la empresa hara
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una visita personalizada al duefio de la PYME para obtener retroalimentacion de

primera mano, sobre el grado de satisfaccion del cliente.

NUMERO DE CLIENTES NUEVOS

Importante no solo conocer la satisfaccion de los clientes actuales, sino la
oportunidad de generar nuevos clientes, ampliar esas nuevas perspectivas de
mercado. La empresa esta consciente de la gran importancia de los clientes porque

son sus acciones las que influyen en el éxito de una organizacion.

NUMERO DE REFERENCIAS DE CLIENTES - INDICES DE
RECOMENDACION

Para la empresa es fundamental conocer los canales y el segmento de clientes que
nos han referido, ya que esto nos proporciona valiosa informacion del segmento al

cual nos dirigimos y de cdmo podemos llegar a nuevos clientes potenciales.

PRESENCIA DE LA EMPRESA EN REDES SOCIALES

Una forma eficiente de hacerlo es publicando e redes sociales ya que los alcances

son altisimos, ademas la posibilidad de generar nuevos clientes es una excelente.

PARTICIPACION DE MERCADO

Este es un indicador muy importante ya que refleja como le va a una marca en
relacion a la competencia, con ello se conoce cual es el tamafio, esta empresa y

como ingresar a nuevos mercados.
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6.5.2 MATRIZ Y FICHAS DE SEGUIMIENTO DE CONTROL

6.5.2.1 PARTICIPACION DE MERCADO
Tabla 47. Ficha de Control: de Participacion de Mercado

1. NOMBRE DEL .. L2 <
INDICADOR Participacion del mercado 2. CODIGO 1
3. OBJETIVO Evaluar la part|C|pa.cl|on de mercado df.e la 4. OFICINA Pro.pletar
empresa en relacién a la competencia ios
5. RESPONSABLE DE
LA MEDICION: (Cargo Probietarios 6. SUPERIOR
que suministra la P JERARQUICO
informacion)
8. DEFINICION DE .
7. FORMULA Ventas de la empresa /Ventas de la empresa TIEMPO Frecuencia Trimestra
en el mercado *100 L |
de Medicién
9. INTERPRETACION . .
INDICADOR: Permite determinar Ventas de la empresa
LINE
) A | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 2025- | 2025- | 2025-
MEDICION BAS | 3-1l | 3-lll | 3-IV | 4-1 | 4-1l | 4-lll | 4-IV 1 Il m 2025V
E
PLANIFICADO ) 0 0 0 0 0 0 0
EJECUTADO 0 0 0 0 0 0 0
% COBERTURA
Periodo 1. SEGUIMIENTO - POSIBLES CAUSAS DE LA DESVIACION / PLAN DE ACCION MEJORAS
2024-11
2024-111
2024-IV
2025-1
2025-11
2025-11I

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.5.2.2 SATISFACCION DEL CLIENTE

Tabla 48. Ficha de Control: Satisfaccion del cliente

1. NOMBRE DEL

Satisfaccidn del cliente

7. FORMULA

del cliente del afio anterior *100

INDICADOR 2. CODIGO 2
Evaluar de manera periddica satisfaccion de Propietari
3. OBJETIVO cliente a través de encuestas de 4. OFICINA
retroalimentacion directa 0s
5. RESPONSABLE DE LA
MEDICION: (Cargo que Propietarios 6. SUPERIOR
suministra la JERARQUICO
informacion)
% de Satisfaccion del cliente / % de Satisfaccidn 8. DEFINICION DE Trimestra

TIEMPO Frecuencia

de Medicion

9. INTERPRETACION

Permite determinar el % de Satisfaccion del cliente en relacion a lo

INDICADOR: planificado, a través de encuestas de retroalimentacion directa
LINE
. A 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 2025- | 2025- | 2025-
o [oildiel, BAS | 3-1l | 3-lll | 3-IV | 4-1 | 4-ll | 4-ll | 4-IV | ] ]| 202548
E
PLANIFICADO 0 0 0 0 0 0 0
EJECUTADO 0 0 0 0 0 0 0
% COBERTURA
Periodo 2. SEGUIMIENTO - POSIBLES CAUSAS DE LA DESVIACION / PLAN DE ACCION MEJORAS
2024-11
2024-111
2024-1V
2025-1
2025-11
2025-111

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.5.2.3 NUMERO DE CLIENTES NUEVOS

Tabla 49. Ficha de Control: NUumero de Clientes nuevos

1. NOMBRE DEL , . L
INDICADOR Numero de clientes nuevos 2. CODIGO 3
3. OBJETIVO Eva'luar la cant'u':lad de clientes nuevos en un 4. OFICINA Propietari
periodo especifico os
5. RESPONSABLE DE LA
MEDICION: (Cargo que Propietarios 6. SUPERIOR
suministra la P JERARQUICO
informacion)
. : . . 8. DEFINICION DE
7. FORMULA Numero de clientes nuevos / Nimero de clientes | e\ 06 £rocuencia de | Trimestral
en el periodo anterior *100 S,
Medicién
9. INTERPRETACION Permite determinar el nimero de clientes nuevos en relacién a lo
INDICADOR: planificado, a través de encuestas de retroalimentacion directa
LiNE
A A 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 2025- | 2025-
MEDICION BAS | 3-1l | 3-lll | 3-IV | 4-1 | 4-1l | 4-lIl | 4-IV 2025 1 ] 2025-IV
E
PLANIFICADO i 0 0 0 0 0 0 0
EJECUTADO 0 0 0 0 0 0 0
% COBERTURA

Fuente: (Elaboracion propia, 2024

Periodo

3. SEGUIMIENTO - POSIBLES CAUSAS DE LA DESVIACION / PLAN DE ACCION MEJORAS

2024-11

2024-111

2024-1vV

2025-1

2025-11

2025-111

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.5.2.4 PRESENCIA DE LA EMPRESA EN REDES SOCIALES

Tabla 50. Ficha de Control: Presencia de la empresa en redes

1. NOMBRE DEL

Presencia de la empresa en redes sociales y
numero de actualizaciones mensuales

INDICADOR 2. CODIGO 4

Evaluar presencia de la empresa en redes sociales Propietari
3. OBJETIVO . 4. OFICINA

y numero de actualizaciones mensuales os
5. RESPONSABLE DE LA
MEDICION: (Cargo que Propietarios 6. SUPERIOR
suministra la JERARQUICO
informacion)
NuUmero de actualizaciones mensuales / Total 8. DEFINICION DE

7. FORMULA TIEMPO Frecuencia de | Trimestral

planificado *100

Medicién

9. INTERPRETACION

Permite determinar el nUmero de actualizaciones mensuales de la
empresa en redes sociales en relacién a lo planificado, a través de encuestas de

INDICADOR: . e
retroalimentacion directa
LiNE
’ A 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 | 202 2025- | 2025-
abildiols BAS | 3-lIl | 3-lll | 3-IV | 4-1 | 4-l | 4-1Il | 4-IV 202 1l 1 202580
E
PLANIFICADO 0 0 0 0 0 0 0
EJECUTADO 0 0 0 0 0 0 0
% COBERTURA
Periodo 4. SEGUIMIENTO - POSIBLES CAUSAS DE LA DESVIACION / PLAN DE ACCION MEJORAS
2024-11
2024-l11
2024-1lvV
20251
2025-11
2025-111

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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6.6 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION Y PRESUPUESTO
El cronograma de implementacion presenta cada una de las actividades que integran el proyecto de estudio de prefactibilidad

para empresa de asesoria en planificacion estratégica y financiera para pymes. Desde su etapa de investigacion hasta una fecha

recomendada para la puesta en marcha del proyecto.

Cada una de estas actividades se encuentra previamente detallada en la EDT de la propuesta. Dichas actividades se encuentran

relacionadas entre si y forman parte de un conjunto integral que hace posible la congruencia y légica de la investigacion.

En la siguiente tabla se muestran todas las actividades con sus respectivas duraciones, estableciendo las fechas correspondientes

al inicio y fin de cada una.

6.6.1 PROGRAMACION DE ACTIVIDADES

Tabla 51. Programacion y desglose de actividades.

Tarea
Estudio de prefactibilidad empresa de consultoria en planificacion estratégica y financiera para
Pymes
1. Inicio del proyecto
1.1 Investigacion inicial
1.2 Acta de constitucion del proyecto
1.3 EDT del proyecto
1.3.1 Creacién de la EDT
1.3.2 Diccionario de la EDT
1.4 Gestion del alcance del proyecto
1.5 Analisis de interesados del proyecto
1.5.1 Identificar interesados
1.5.2 Expectativa de los interesados
1.5.3 Posicidn y plan de involucramiento de los interesados
1.5.4 Clasificacion de interesados
1.5.5 Analisis cualitativo de interesados
2. Desarrollo de Estudios
2.1 Estudio de mercado

Duracion
101 days

37 days
4 wks

1 day

3 days
2 days
1 day

3 days
10 days
1 day

2 days
2 days
1 day

4 days
40 days
23 days

Inicio
Fri 01-03-24

Fri 01-03-24
Fri 01-03-24
Fri 29-03-24
Mon 01-04-24
Mon 01-04-24
Wed 03-04-24
Thu 04-04-24
Tue 09-04-24
Tue 09-04-24
Wed 10-04-24
Fri 12-04-24
Tue 16-04-24
Wed 17-04-24
Tue 09-04-24
Tue 09-04-24

Fin
Fri 19-07-24

Mon 22-04-24
Thu 28-03-24
Fri 29-03-24
Wed 03-04-24
Tue 02-04-24
Wed 03-04-24
Mon 08-04-24
Mon 22-04-24
Tue 09-04-24
Thu 11-04-24
Mon 15-04-24
Tue 16-04-24
Mon 22-04-24
Mon 03-06-24
Thu 09-05-24
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2.1.1 Determinar la demanda en el mercado meta
2.1.2 Analisis de la competencia
2.1.3 Analisis FODA
2.1.4 Plan de marketing
2.2 Estudio Técnico
2.2.1 Balance del equipo
2.2.2 Balance del personal
2.2.3 Balance de insumos
2.2.4 Criterios de localizacién
2.3 Estudio de viabilidad financiera
2.3.1 Analisis de ventas
2.3.2 Analisis de costos, inversion inicial y calculo del capital de trabajo
2.3.3 Estimacion del flujo de caja y periodo de recuperacion de la inversion
2.3.4 Valor presente neto y tasa de retorno
3. Gestion del Cronograma de la puesta en marcha
3.1 Desarrollar el cronograma de hitos de la puesta en marcha
4. Gestion de la calidad del proyecto
4.1 Establecer parametros de calidad para el proyecto
5. Gestion de los recursos del proyecto
5.1 Gestionar el recurso humano para el proyecto
5.1.2 Plan de contrataciones del personal
5.1.3 Roles y responsabilidades del recurso
6. Gestion de las comunicaciones del proyecto
6.1 Identificar los mecanismos de comunicacién

6.2 Crear plan y matriz de comunicaciones con el cliente durante la puesta en marcha

7. Gestion de riesgos del proyecto
7.1 identificacion y clasificacion de riesgos
7.2 Andlisis cualitativo de riesgos
7.2.1 Matriz de impacto y probabilidad
7.3 Elaboracién de plan de estrategias de respuesta
8. Gestion de adquisiciones
8.1 Planificar la gestion de adquisiciones
Puesta en marcha del proyecto
Fuente: (Autoria propia, 2024)
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6.6.2 DIAGRAMA DE GANTT
La siguiente tabla muestra a través de un diagrama de Gantt, el desarrollo de las actividades su relacion y dependencia. Por su
parte, también se puede observar la ruta critica en color rojo, la cual muestra el conjunto de tareas que no pueden retrasarse ya que estas

son las que determinan la duracion total del proyecto.

Tabla 52. Diagrama de Gantt y ruta Critica.

March 2024 April 2024 May 2024 June 2024
Task Name - 25 01 06 1 16 21 26 3 05 10 15 20 25 30 05 10 15 20 25 30 04
4 Estudio de prefactibilidad empresa de consultoria en I
planificacion estratégica y financiera para PYMEs :
4 1. Inicio del proyecto ¥ 1

1.1 Investigacion inicial ]
1.2 Acta de constitucion del proyecto I
4 1.3 EDT del proyecto E \'*_I
1.3.1Creacidn de la EDT
1.3.2 Diccionario de la EDT ll

1.4 Gestion del alcance del proyecto

4 1.5 Anélisis de interesados del proyecto 1
1.5.11dentificar interesados .
1.5.2 Expectativa de los interesados
1.5.3 Posicion y plan de involucramiento de los :
interesados 1
1.5.4 Clasificacion de interesados

1.5.5 Andlisis cualitativo de interesados

4 2. Desarrollo de Estudios 1

4 2.1 Estudio de mercado é 1

2.1.1 Determinar la demanda en el mercado meta : -
2,1.2 Analisis de la competencia Lp
2.1.3 Anélisis FODA

2.1.4 Plan de marketing

4 2.2 Estudio Técnico 5 I
2.2.1 Balance del equipo
2.2.2 Balance del personal T 1

2.2.3 Balance de insumos

2.2.4 Criterios de localizacion
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May 2024 June 2024 July 2024 August 2024

Task Name - 25 30 05 10 15 20 25 30 04 09 14 19 24 29 04 09 14 19 24 29 ] 08|

4 2.3 Estudio de viabilidad financiera Ii 1

2.3.1 Analisis de ventas

2.3.2 Analisis de costos, inversidn inicial y calculo del
capital de trabajo

2.3.3 Estimacidn del flujo de caja y periodo de
recuperacion de la inversion 1

2.3.4valor presente neto y tasa de retorno

4 3. Gestion del Cronograma de la puesta en marcha i—|

3.1 Desarrollar el cronograma de hitos de la puesta en
marcha

+ 4, Gestion de la calidad del proyecto i |

4.1 Establecer parametros de calidad para el proyecto

4 5. Gestion de los recursos del proyecto I 1

4 5.1 Gestionar el recurso humano para el proyecto I 1

5.1.2 Plan de contrataciones del personal H l

5.1.3 Roles y responsabilidades del recurso

4 6. Gestion de las comunicaciones del proyecto |

6.1 Identificar los mecanimos de comunicacion

6.2 Crear plan y matriz de comunicaciones con el cliente
durante la puesta en marcha l

4 7. Gestion de riesgos del proyecto Il 1
7.1 dentificacion y clasificacion de riesgos

4 7.2 Andlisis cualitativo de riesgos i—|
7.2.1 Matriz de impacto y probabilidad

7.3 Elaboracién de plan de estrategias de respuesta

4 8. Gestion de adquisiciones | — |
v

8.1 Planificar la gestidn de adquisiciones

Puesta en marcha del proyecto ‘ 22-07

Fuente: (Autoria propia, 2024)

La determinacion de la ruta critica es esencial para el manejo efectivo del proyecto, puesto que ayuda a asignar recursos y
concentrarse en las tareas mas cruciales con el fin de cumplir con los plazos establecidos. Ademas, ofrece una perspectiva clara sobre

las actividades que influyen significativamente en la duracion del proyecto, permitiendo dirigir adecuadamente los esfuerzos.
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6.6.3 PRESUPUESTO DEL PROYECTO

El presupuesto del proyecto muestra el conjunto de actividades y subactividades requeridas para la puesta en marcha del proyecto.
Cada una de estas se encuentra integrada segun las evaluaciones realizadas en el estudio financiero. En este presupuesto se incluyen los
costos preliminares también se integran los gastos en equipo e insumos, alquileres y servicios y por Gltimo la remuneracion econémica
correspondiente al recurso humano. Todas estas actividades cuentan con una unidad de medida, su cantidad correspondiente, costo

unitario y costo total, obteniendo finalmente el total condensado de la cantidad econdmica necesaria para la puesta en marcha.

Tabla 53. Presupuesto del proyecto.
PRESUPUESTO DEL PROYECTO EMPRESA DE ASESORIA EN PLANIFICACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA PARA PYMES

Version | 1.00 Elaborado por: Norman Fernando Jiménez
Fecha: Julio 2024 Revisado por: Helen Lépez
Item Descripcion Unidad Cantidad Costo (Lps) \ Total (Ips) \ Sumatorias (Ips)

1 PRELIMINARES 7,000.00
1.1 | Tramites bancarios Glb 1.00 | L 5,000.00 L 5,000.00
1.2 | Licencia de operacion Glb 1.00 | L 2,000.00 L 2,000.00

2 EQUIPO E INSUMOS L 85,500.00
2.1 | Equipo para la puesta en marcha del proyecto Glb 1.00 | L 40,500.00 | L 40,500.00
2.2 | Papeleria e insumos de oficina mes 12.00 | L 1,250.00 L 15,000.00
2.3 | Combustible para visitas a PYME mes 12.00 | L 2,500.00 L 30,000.00

3 ALQUILERES Y SERVICIOS L 143,532.00
31 Alquiler de local de coworking (disponibilidad ilimitada al mes, 2 locales mes 1200 | L 9,261.00 | L 111,132.00

por mes)

3.2 | Servicio de energia eléctrica en oficina central mes 12.00 | L 500.00 | L 6,000.00
3.3 | Servicio de agua potable en oficina central mes 12.00 | L 100.00 | L 1,200.00
3.4 | Compra de paquetes de telefonia mes 12.00 | L 1,000.00 | L 12,000.00
3.5 | Alquiler de internet para oficina central mes 12.00 | L 1,100.00 L 13,200.00

4 SERVICIOS ADICIONALES L 188,050.00
4.1 | Tercerizacion en servicios de contabilidad mes 12.00 | L 9,000.00 L 108,000.00
4.2 | Publicidad en redes sociales mes 12.00 | L 750.00 | L 9,000.00
4.3 | Reserva de contingencia para riesgos mes 12.00 L 5,920.83 | L 71,050.00

5 REMUNERACION DEL RECURSO HUMANO L 3,900,000.00
5.1 | Propietarios de la empresa unid 2.00 | L 186,000.00 L 372,000.00
5.2 | Equipo de asesores unid 5.00 | L 705,600.00 L 3,528,000.00

PRESUPUESTO TOTAL ANUAL (Cifras con base a un periodo de 1 afio en operacién) 4,324,082.00
Fuente: (Autoria propia, 2024)
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CAPITULOI

CAPITULO 111

6.7 CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

Tabla 54. Concordancia de los segmentos de la tesis.
CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS PROPUESTA

‘ CAPITULO I

CAPITULO V

CAPITULO IV

de la operacion del proyecto, dio
como resultados indicadores de
rendimiento en funcién del
tiempo y la viabilidad financiera
son positivos, con un margen de

ganancia moderado - positivo.

Titulo de la Obietivo G | Objetivos Teorias/Metodologias de Variabl Poblaci Técni Conclusi Nomlbre de Obietivos de la P
Investigacién jetivo General Especificos Sustento ariables oblaciones écnicas onclusiones a jetivos de la Propuesta
Propuesta
L. Desarrollar un 1. Desarrollar un estudio
estudio de mercado Los resultados del estudio de s Y
L . . analisis profundo a cerca de
con el propésito de mercado reflejan un nicho de la oferta en empresas que
identificar las Evaluacion de Proyectos™ . mercado altamente atractivo por emp que
A S Viabilidad ofrezcan servicios de asesoria
distintas 4ta edicion. Autor de Mercado parte de los encuestados que en 2 PYMES v las distintas
necesidades, Gabriel Baca Urbina su mayoria revelan nunca haber formas dé/in resar al
caracteristicas del recibido servicios de asesoria en mercado para a%oyar alos
Zi%];igfpn;fézg;;? ning(n drea empresarial. pequefios emprendimientos.
Estudio de
§S' ZifggTézﬁirc?: Considerando que un alto Prefactibili | 5 Aplicar en cada estudio la
gr “nizativos. | 10 areas de conocimiento porcentaje de los encuestados dadparala | \ormativay regulacion para
Determinar la %egales v ’ y grupos de procesos. Viabilidad En este estudio | ©stdn interesados en contratar e | Creacton de | iniciar la empresa, asf como
Estudio d Prefactibilidad d : ESTANDAR DEL Py, ilizo | invertir en servicios de asesoria, una las buenas practicas de
studio de refactibilidad de | gperativos que se Técnica Se ha tonado se utilizo la L : Empresa A
Prefactibilidad la creacion de requieren para la PMBOK® 6TA encuesta como con e_l proposn_o d_e mejorar la q administracion en cada uno
ra la creacién na empr ; ° EDICION como técni gestion y rendimiento de sus e de los procesos de las 10
para 'a creacto una empresa implementacion poblacion el ecnica Asesoria - imi
de una Empresa dedicada a la del proyecto total de Pymes mediante la empresas. on areas del conocimiento.
de Asesoria en prestacion de en Y cual se aplica Planificaci
PIanifipa}ci()n consu_lt_oria.s,en Tegucigalpa un cue_stionario Bajo una plataforma de on
Estratégica y Plan [fl_camon que previamente infraestructura con oficina Estratégica
Flnanz_as, en Estratégica para representan elaborado a virtual, la Empresa de Asesoria Finanzas
Tegucigalpa PYMES en 51 462 una muestra de en Planificacion Estratégica y ' y
Honduras. Tegucigalpa, ' personas ya finanzas inicia sus operaciones Legal/Trib
Honduras 2024. 3. Realizar un establecidas. bajo una modalidad hibrida, esto utario en
) . le permitira reducir sus costos de i
estudio . Tegucigalp
costo/beneficio del operaciones, no obstante, se a
rovecto brindaré una atencion y Honduras. 3. Fortalecer el capital
srm);tiendo La metodologia del Viabilidad seguimiento personalizado y en humano que brinda servicios
panalizar la marco légico Financiera linea a los clientes. de consultoria y asesoria a
viabilidad El estudio y andlisis financiero PYMES
prefactibilidad que se llevé a cabo con el
financiera. proposito de determinar el costo

Fuente: (Autoria propia, 2024)
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ANEXOS

ENCUESTA PARA ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA EMPRESA @ | llrliteca
DE CONSULTORIAS EN PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA
PYMES EN TEGUCIGALPA, HONDURAS, 2024

Género

Masculino o Femenino o

Edad

1. ¢Esta familiarizado con los servicios de asesoria para PYME?

Sio No o

2. ¢Qué areas especificas de asesoramiento considera mas criticas para el éxito de su
Pyme?
(Puede marcar mas de una respuesta).

Finanzas o Recursos Humanos o Planificacion estratégica o

Legal/tributario o Otrao

Si su respuesta fue otra, ¢Cual?

3. ¢Conoce otras empresas en el mercado que ofrezcan servicios de asesoria para
PYME?

Sio No o
En caso de ser afirmativo especifiqgue Cuales

4. ¢Ha recibido anteriormente servicios de asesoria para PYME ? (Si su respuesta es

NO pase a la pregunta No.8)
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Sio No o

5. ¢Cdmo calificaria la calidad de los servicios de asesoria que ha recibido
anteriormente?

Muy satisfactoria o Insatisfactoria o Neutral o Satisfecho o Muy

Satisfecho o No he recibido asesorias o

6. ¢Cudles son los aspectos més valorados de los servicios de asesoria que ha utilizado
anteriormente?
Siendo el nimero 1 la que considera mas importante y el nimero 5 la menos
importante)
Experiencia y competencia o Personalizacion de sus servicios o
Comunicacion efectiva o Tecnologia o Relacion a largo plazo o

Costo justo en relacion al valor o

7. Segun los servicios de asesoria que ha utilizado, ¢qué le gustaria que se mejorara para
satisfacer las necesidades de su negocio? Seleccione en orden de importancia (Siendo

el nimero 1 la que considera mas importante y el nimero 5 la menos importante)

Asesores mas especializados 0 Mayor rapidez en respuesta a las solicitudes o
Servicios mas personalizados o  Nuevas Tecnologias 0
Mayor proactividad o Servicios de capacitacion o

Costo justo en relacion al servicio o

8. ¢ Qué canales de comunicacion y entrega prefiere para interactuar con una
empresa de asesoria?

Correo electronico o Llamadas telefénicas o Reuniones presenciales o
Plataformas en linea o Combinacion de todas o
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9. ¢Estaria interesado en contratar servicios de asesoria para mejorar el rendimiento
y la gestion eficiente de su Pyme?

Sio

No o

Si su respuesta es No, ;porque razén? Puede marcar mas de una respuesta.

Incertidumbre y miedo al cambio o Prefiero hacerlo personalmente o
Experiencias previas negativas o
Desconocimiento de los beneficios del servicio 0

10. ¢ Qué considera mas importante a la hora de decidirse por optar por la contratacion
de estos servicios?
(Puede marcar mas de una respuesta).

Costo de los servicios o Calidad de los servicios o Reputacion y tamafio de la
empresa 0 Garantia de confidencialidad o Proactividad y orientacion estratégica o

11. ;Como prefiere las tarifas de los costos del servicio?

Tarifa mensual o Por proyecto o Personalizado segun la necesidad o

12. En orden de importancia, De los siguientes paquetes de servicios de asesoria, ¢Cual
elegiria usted de acuerdo a la necesidad de su empresa? (Siendo el nimero 1 la que
considera mas importante y el nimero 5 la menos importante)

1.-PAQUETE 1 - PAQUETE BASICO - CONSULTORIA DE NEGOCIOS: 2 Sesiones
Por Semana, 16 Horas
Al Mes.
2.-PAQUETE 2 - PAQUETE FINANCIERO INTEGRAL.: 4 Sesiones Por Semana, 32
Horas Al Mes,
3.- PAQUETE 3 - PAQUETE DE RECURSOS HUMANOS Y DESARROLLO DE
TALENTO: 3 sesiones
por semana, 24 horas al mes.
4.- PAQUETE 4 - PAQUETE GENERAL DE ASESORIA EMPRESARIAL
AVANZADO: 5 sesiones por
semana, 50 horas al mes.

13. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir por el paquete 1? Paquete Basico - Consultoria de
Negocios: 2 sesiones por semana, 16 horas al mes.
L. 10,000.00
L. 12,500.00
L. 15,000.00
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14. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir por el paquete 2? Paquete Financiero Integral: 4
sesiones por semana, 32 horas al mes.
L. 17,000.00
L. 19,500.00
L. 22,000.00

15. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir por el paquete 3? Paquete de Recursos Humanos
y Desarrollo de
Talento: 3 sesiones por semana, 24 horas al mes.
L. 13,500.00
L. 16,000.00
L. 18,500.00

16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir por el paquete 4? Paquete general de asesoria
empresarial avanzado:
5 sesiones por semana, 50 horas al mes.
L. 25,500.00
L. 27,500.00
L. 30,000.00

17. ¢ Como evalla la importancia de contar con asesoria que respalde el éxito a largo
plazo de su PYME?

Muy importante o Importante o Poco importante o Irrelevante o

18. Al contar con una asesoria financiera, ¢donde le gustaria observar la rentabilidad de
la inversion por los servicios? ¢Qué considera mas importante a la hora de decidirse
por optar por la contratacion de estos servicios? (Siendo el numero 1 la que
considera mas importante y el nimero 5 la menos importante).

Aumento de ingresos o Reduccién de costos o Mejora en eficiencia operativa 0
Otro o
Aumento de utilidades Si su respuesta fue Otro, especifique
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