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Resumen ejecutivo

El presente proyecto se ha realizado con la finalidad de poder desarrollar una
plataforma digital donde se pueda encontrar una diversa comunidad de empresas PYMES, de
esta forma mediante este sitio, las PYMES puedan tener contacto directo y facil con sus
clientes, siendo esta, un pilar importante para que los clientes puedan tener acceso a la
informacidn de sus productos o servicios en tiempo real, y asi poder promover la reactivacion
econdmica y un servicio mejorado adaptado a nuestras nuevas normas, esta plataforma nos
brinda una importante alternativa para la reactivacion de la economia de estas empresas,
debido a la nueva normalidad que se esta presentando, también, a la necesidad que existe por
parte de muchos emprendedores de poder seguir en pie con sus empresas, por medio de esta
plataforma digital, se pretende mantener una mejor relacion con los clientes, abrirse a la
posibilidad de nuevos segmentos y nichos de mercados, estimular una economia circular,
promover e imponer la importancia de la adaptacion a la nueva y dura realidad que nos
encontramos viviendo actualmente, por la cual, se ha podido notar la importancia y necesidad
de las plataformas digitales, y como estas pueden contribuir a la sociedad, debido a que el
futuro apunta a un mundo digitalizado, la implementacion de la tecnologia como algo

primordial.
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CAPITULO I

1. Planteamiento de la investigacion

1.1 Introduccion

Este proyecto de estudio se lleva a cabo por una idea de implementar una plataforma
Ilamada Salesforce; Salesforce es una empresa Estadunidense de Software que produce CRM
(Customer Relationship Management) que se encarga mas que todo a tener una relacion con
sus clientes ya sean PYMES (pequefia y mediana empresa) o grandes industrias. Segun
estudios realizados las empresas que ya han implementado esta herramienta han obtenido
excelentes resultados como ser: el incremento de ventas, introduccion del comercio
electronico en las empresas, mejoras en la administracion, reduccion de costos, mejor
visibilidad del negocio para entender como es el comportamiento de los clientes fortaleciendo

la relacion, y muchas ventajas que mejoran el crecimiento de una empresa.

La finalidad de esta investigacion es realizar un estudio de la creacion de una plataforma
de CRM para PYMES, ante el desarrollo y el nacimiento de empresas hondurefias,
observando el éxito que ha tenido esta herramienta en empresas internacionales. La Camara
de Comercio e Industrias de Cortés esta evaluando la posibilidad de implementar este
software para mejorar la calidad de servicio de las empresas inscritas, brindando los
requisitos necesarios para facilitar a los nuevos emprendedores de poder iniciar de una
manera mas efectiva y de la misma manera a las empresas establecidas que desean mejorar

sus técnicas de ventas u otros beneficios que Salesforce ofrece.

En la actualidad el mundo estd sufriendo una pandemia que ha venido a afectar la
economia de las personas y asi mismo a las empresas. Siendo incierto el futuro se debe tener
una solucién viable para la nueva normalidad que vamos a empezar a vivir. Se desarrollaron
diferentes técnicas de investigacion, realizamos reuniones virtuales accesibles desde una
computadora o teléfonos inteligentes y/o tablets en las plataformas de Zoom y Cisco Webex
Meetings que nos facilitd la forma de comunicacion con los miembros del equipo debido a
que el confinamiento obligatorio no nos permitia el contacto frente a frente y encuestas para
tener un conocimiento sobre las opiniones de las PYMES inscritas en la Camara de Comercio

e Industrias de Cortés.

A continuacién, se estara presentando la informacion recabada mediante la investigacion

realizada con expertos en el area.



1.2 Planteamiento del problema de investigacion

El mundo y sus pobladores se encaminan mas a un futuro digitalizado, siendo el uso y
aplicacion de la tecnologia primordial. Tomando en cuenta, a su vez, la nueva normalidad
que el mundo enfrentara debido a la pandemia COVID-19 se necesita gestionar una solucion
viable para que las PYMES puedan desarrollarse en el entorno tecnolégico y buscar la forma
que se crezca de manera econdmica tomando en cuenta estos aspectos y asi reducir el

impacto en los equipos de trabajo, cadena de suministros y entrega de servicios.

1.3 Tipo de investigacion

Se determina que la investigacion presentada es de tipo exploratorio debido a que, busca
familiarizar al lector y brindar un panorama o previo conocimiento a la creacién de una
plataforma digital de CRM para las PYMES y ofrecer un acercamiento a la problemaética

antes explicada.

Asi mismo, también se define como una investigacion cualitativa y cuantitativa puesto
que la informacion presentada esta basada en la observacion de comportamientos naturales en
la realidad del contexto junto con herramientas que ayudan a asociar o relacionar variables

cuantificadas.

1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo general
Presentar una alternativa para la reactivacion de la economia de las PYMES
adaptandose a los nuevos modelos de negocio que han cambiado debido a la nueva

modalidad presentada por el COVID-19 mediante la solucién de usos digitales.

1.4.2 Objetivos Especificos
a) Determinar si la implementacion de una plataforma CRM es factible para las PYMES.
b) Desarrollar una plataforma de comunidad digital de empresas.
c) Promover y estimular una economia circular.

d) Creacidn de nuevos nichos y segmentos en el mercado.



1.5 Preguntas de investigacion

1. ¢Cbmo reactivar la economia del pais después de la pandemia que se esta viviendo?

2. ¢Puede la creacion de una plataforma de comunidades incrementar la oferta y
demanda de las PYMES?

3. ¢De qué manera se puede aportar a la digitalizacion de las PYMES de la Cadmara de

Comercio e Industrias de Cortes (CCIC)?

4. ;Cuél es el impacto del desarrollo de ecosistemas digitales de negocios como
estimulantes de la oferta y demanda de las PYMES?

1.6 Justificacion de la investigacion

La problematica de una nueva normalidad ha hecho que la poblacion a nivel mundial se
mantenga en aislamiento y distanciamiento social. Esta experiencia nos ha hecho ver a
importancia que tienen las plataformas digitales para las empresas y la poblacion pues las
personas buscan soluciones a sus necesidades a través de internet por el hecho de no poder
adquirir servicios o productos de manera fisica. Lamentablemente, no todas las PYMES
cuentan con un servicio digitalizado que les permita tener contacto facil y directo con sus
clientes por lo que se busca una manera de hacer que la informacion de sus servicios sea
capaz de llegar a sus clientes en tiempo real de una manera inteligente y ayudar a estimular

Sus negocios.

1.7 Limites espaciales y temporales
El siguiente proyecto tiene como limite espacial el departamento de Cortés, municipio
de San Pedro Sula. Siendo nuestro segmento las PYMES afiliadas a la Camara de Comercio e
Industrias de Cortés y Choloma. Como limites temporal se estima un lapso de realizacion en

los proximos 12 meses.



1.8 Variables
La variable es una caracteristica que podemos medir u observar de manera cualitativa o

cuantitativa. Esto brinda valor en una investigacion pues nos brinda la causa y efecto de tal.

En el siguiente cuadro se puede observar la congruencia del trabajo y como se relacionan

las variables de investigacion con los objetivos.

Tabla 1. Congruencia de Variables

Preguntas de Objetivos Variables
Problema : L - .
investigacion Generales Especificos Independientes | Dependientes
(causa) (efecto)
¢Como reactivar
la economia del
pais después de la 1. Desarrollar
pandemia que se una plataforma C idad
A 5 .
esta viviendo® de comunidad o(;?gir:zlila
- Presentar una digital de
¢Puede la lternati empresas
creacion de una a ernallva '
plataforma de parafa
comunidades reactivacion
incrementar la ecor?grrlﬁa de
. oferta y demanda
Gestionar | 4 o pymes? | 18 PYMES
una solucion adaptandose a
e b [ e | e | 2 pomoery
IDCIYMES se puede aportar a Neaocio aue estimular una Economia Creacion de
uedan la digitalizacion hangcamb?ado economia circular una plataforma
P de las PYMES de . circular. de CRM
desarrollarse . debido a la
la Camara de
en el Comercio e nueva
entorno Industrias de modalidad
tecnoldgico . presentada
2
Cortés (CCIC)? por el
CUal I COVID-19
i%;z?ctgs deel mediante la
solucién de
deecsc?srirsc'zelalr?w;jse usos digitales. | 3. Creacion de
digitales de nuevos nichos y Creacién de
neggcios como segmentos en el nichos y
estimulantes de la mercado. segmentos
oferta y demanda
de las PYMES?

(Propio, 2020)




1.8.1 Conceptualizacion y operacionalizacion de las variables

Conceptuar una variable significa definirla para que sea entendida. Mientras que

operacionalizar significa traducir la variable a indicadores, en otras palabras, significa pasar

de conceptos basados en hipotesis a unidades de medicién. (Bernal C. A., 2010)

Para que se pueda definir la variable de las maneras antes mencionadas es necesario, a

su vez, establecer las dimensiones que estas tienen para que nos muestre de qué manera se

comportan las variables.

Por lo cual se presenta la siguiente tabla con su definicion conceptual y operacional.

Tabla 2: Operacionalizacion de las Variables

Conceptual

Operacional

Comunidad
Digital

Grupo de
personas con
un mismo
interés.

Economia
Circular

Estrategia
para reducir
perdidas y
aprovechar
recursos al
maximo.

Creacion de
nichos y
segmentos

Detallary
segmentar un
grupo de
consumidores
que poseen
caracteristicas
similares.

Entrevistas,
lluvia de ideas
y encuestas

- . Cuestionarios,
Caracteristica Analisis ]
o . entrevistas y
tecnologica tecnologico
encuestas
Que
Problema a problemas se Lluvia de
resolver encuentran en ideas
el proceso
Cliente Numero de Encuestas
objetivo PYMES

(Propio, 2020)

1.9 Hipdtesis de estudio

Dado que dichos ecosistemas generan una mejor promocion de las PYMES (oferta) y

mejor conocimiento de las personas (demanda) de los productos y precios que estas ofertan,

su desarrollo tendria un impacto positivo sobre las cantidades ofertadas y demandadas de los
productos asociados a este tipo de empresas.

H1: La creacién de una plataforma de comunicacion con las PYMES ayudara a la
reactivacion de la economia.
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H2: El desarrollo de una plataforma de comunicacion con las PYMES haré que la oferta

y demanda incremente entre ellos.

1.10 Beneficios
La creacidn de un ecosistema digital hara que tres pilares fundamentales de una empresa

se vean afectada de manera positiva, las cuales son:

a) Administrativo:

e Organizacion de informacion.

e Toma de decisiones basadas en informacion.
e Estandarizacion de procesos.

e Capacitaciones y asistencia técnica.

b) Operativo:
e Adaptacion a la nueva realidad.
¢ Nuevas herramientas para la entrega de servicios y productos.

e Establecer mecanismos para desarrollo de una nueva cadena de suministros.

c) Comercial:

e Identificar nuevos nichos en el mercado.

e Enfocarse en las necesidades no satisfechas del cliente.
e Desarrollo de cercania digital.

e Dar a conocer mejor productos y servicios.

CAPITULO 11

2. Marco Teorico

2.1 Revolucién Industrial

La revolucién industrial se conoce como un periodo en la historia que se caracteriza por
la innovacion en la producciéon por medio del desarrollo de nuevas tecnologias. Esto es
causado por la demanda en satisfacer las necesidades de una sociedad. La primera revolucion
dio su origen en el siglo XVIII, a partir de ahi, el mundo esta pasando actualmente por su
cuarta revolucién industrial. (Uriarte, 2019)
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Primera revolucion industrial (1780-1840): En este periodo James Watt perfecciona la
maquina de vapor. Siendo este el detonador de nuevas fabricas industriales que reemplazan la
mano de obra. Los primeros trenes y barcos son fabricados.

Segunda revolucién industrial (1870-1914): Se descubre la electricidad y el petroleo
como nuevas fuentes de energia lo cual crea una innovacion en los transportes y medios de

comunicacion como ser el ferrocarril, navegacion maritima, automaviles y aviacion

Tercera revolucion industrial (Mediados del siglo XX): Innovacion en las nuevas

tecnologias de informacion y comunicacién, desarrollo de energia renovable.

Cuarta revolucion industrial (actualidad): Tecnologia robdtica integrada en sistemas
ciber fisicos involucrando tecnologia digital, fisica y bilégica. Utilizacion de cloud, mobility,
drones, big data e internet of thing. (Ochante, 2018)

2.2 Nueva Normalidad

La palabra normalidad hace referencia a todo aquello de condicion normal, habitual u
ordinario. Al hablar del término “nueva normalidad” se hace referencia en donde lo normal y
habitual no serd mas lo mismo que en situaciones previas. Siendo esto una normalidad

diferente a la que se conoce. (Lascurain, 2020)

Para el afio del 2015 el magnate Bill Gates brind6 una conferencia en la cual mencion6
que la comunidad cientifica no estaria preparada para una proxima epidemia y el causante de
muerte de millones no seria una guerra, seria un virus de facil contagio. Siendo las

predicciones del magnate totalmente acertadas.

Gates ha dedicado su tiempo a estudiar en informarse de enfermedades que han surgido
en las Gltimas décadas y la actual epidemia COVID-19. Es asi como él logra responder ciertas
incognitas que se presentan debido a la situacion que el mundo entero esta presentando,

siendo estas:

Eficacia del confinamiento: Puesto que la mayoria de los paises cerro sus fronteras y los
vuelos han sido cancelados se ha evitado de alguna manera la propagacion generalizada de
este virus, sin embargo, el Unico el modelo que es realmente efectivo es el distanciamiento

social y la aplicacion estricta de una cuarentena.
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Cierre de las escuelas y el impacto que ha causado: Nuestra realidad actual ha hecho
que la creatividad de los docentes haya aumentado de manera exponencial pues se busca la
manera de seguir brindando conocimiento por medio de plataformas virtuales.
Lamentablemente para los paises en desarrollo es un tema dificil pues no todos tiene un buen
ingreso que les ayude a acceder a estas plataformas por lo cual se busca la manera de como

ayudarles de cualquier manera.

Necesidad de Webs oficiales para auto examinacion: Buscar la manera de crear una
plataforma que permita a una persona que pueda padecer sintomas brindar dicha informacion

y saber cual es la demanda de pruebas y brindar ayuda de manera rapida.

Ensayos de una vacuna: Los esfuerzos para la creacion de una vacuna son varios y el
tiempo que tomara para poder brindarse a nivel mundial es incierto pues ciertas fabricaciones
no funcionarian y se requieren de multiples pruebas para probar su efectividad. Mientras
tanto se busca encontrar un producto alterno o terapéutico como antivirales o anticuerpos

antes que una vacuna y asi se lograria reducir el nimero de cuidados intensivos.

Prepararse para el futuro: Una vez que la pandemia esté bajo control los gobiernos
deberan de invertir en su preparacion para una eventualidad parecida en un futuro incierto.
Durante esta epidemia la CEPI fue creada (Coalicion para la innovacion en preparacion de
epidemias) sin embargo necesita ser financiada en gran magnitud para poder contar con la

capacidad necesaria para abastecer al mundo. (Estrategia y negocios, 2020)

2.3 Composicion etimoldgica de Salesforce
La palabra Salesforce, compuesta por las palabras sales + force. Siendo estas palabras

del idioma inglés y su etimologia compuesta de la siguiente manera:

Sales - proveniente del antiguo ingles Sala “el acto de vender y del Proto-Germénico

Salo “para agarrar, tomar”.

Force - de origen antiguo del Frances force, “fuerza, coraje, violencia, fortaleza,
compulsion” y del latin Vulgar Fortia “fuerte, poderoso, firme, valiente y audaz” (Online

Etymology Dictonary, 2001-2020)
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2.4 Cronologia o linea de tiempo utilizado
1999: Salesforce es lanzado al mercado teniendo sus origenes humildes desde Telegraph
Hills.

El 8 de marzo de 1999 Salesforce inicid en una habitacion en Telegraph Hills, San
Francisco. Desde sus origenes sus fundadores Marc Benioof, Dave Moellenhoff, Frank
Dominguez y Parker Harris tenian muy en claro lo que querian lograr. “Un software que

permitiera a las empresas guardar informacion de sus clientes”.

La empresa empezd cobrando una tarifa de 50 ddlares mensuales por usuario a
cambio de un navegador que no necesitaria de futuras compras o instalaciones adicionales.
(nts, 2019)

2000: Lanzamiento del producto y debut de “no software”.

Salesforce.com pensaba que los softwares empresariales eran cosa del pasado pues los
servicios de internet eran el futuro. Es por eso por lo que, en febrero del 2000, Salesforce
realiza un evento para lanzar su campafia “No software”. Siendo Salesforce una pequena
empresa compitiendo con grandes oponentes esto era un desafio para ellos. Pero a su vez,
tenian como objetivo claro el construir su marca en ese mercado tan poblado. Usando
estrategias de marketing realizaron una fiesta la cual llamo la atencion de muchos
espectadores pues en su escenario recrearon una oficina de empresa de softwares como un
infierno, habia vendedores gritando, empleados atrapados en jaulas y personas buscando
escapar de ese caos y lograron salir al encontrar Salesforce. Esto causé un impacto y la
empresa logro destacarse en su debut. Tanto asi que The Wall Street Journal y Forbes

mostraron su interés en esta empresa que venia recién empezando. (Holmes, 2001)

2003: Primer evento de Dreamforce.

Tras su gran apertura al mercado, Salesforce empezd a realizar eventos donde
mostraban los avances en sus herramientas, estas conferencias de un par de horas se llamaban
“City Tours”. Sin embargo, en otofio del 2003 se realiza un festival de conferencias con
duracion de varios dias en donde asistieron 1,300 personas para explicar la forma en como

trabaja Salesforce y de qué manera logran vender “satisfaccion a sus clientes”. Con el paso
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del tiempo este evento es cada vez méas poblado de gente interesada en el tema. (Navalon,
Showerthinking, 2019) (Mucifio, 2015)

2004: Salesforce Ohana.

En la cultura Hawaiana la palabra “Ohana” significa familia, y se sabe que este
vinculo une a las personas pues la familia se cuida entre ellos. Bajo este concepto Salesforce

implementa “Valores Ohana” los cuales son:

Confianza: Comunicacién con sus clientes asegurandoles que la informacion que
brinden sera protegida.

Crecimiento: Lograr que sus clientes obtengan éxito y velar que asi sea.

Innovacion: Busqueda de ideas para realizar cambios y mejoras para la compafiia y

sus clientes.

Igualdad: Todos son importantes, desde los empleados hasta los clientes. (ISDI, 2018)

2005: Lanzamiento de AppExchange.

Con la iniciativa de poder brindar mejores herramientas para su desarrollo, Salesforce
junto a Steve Jobs, crearon el primer ecosistema de aplicaciones empresariales. Esta
aplicacion fue la primera plataforma existente para la descarga e instalacion de aplicaciones
de Software. La plataforma consiste en la creacidn de aplicaciones para los clientes en donde

pueden ofrecer desde soluciones puntuales hasta automatizacion.

(Pérez, 2018)

2006: Desarrollo de Apex, visual force y mas alla.

Al momento en el que Dreamforce logré reunir a mas de 5,000 asistentes, Salesforce
lanzé la idea de Apex, el cual era un lenguaje de programacion que daba acceso a terceros a
poder disefiar y ejecutar cddigos para su arquitectura y la nube que la compafiia ponia a su
disposicion. Esta idea tenia como complemento Visualforce el cual permitia la creacion de

una interfaz de usuario para poder trabajar con formularios, botones, links y adjuntar objetos.
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De esta manera Salesforce paso de ser un software como servicio (SaaS) a una plataforma
como servicio (PaaS). (Juana, MCPRO, 2019)

2012: Introduccién de Salseforce Marketing Cloud.

Marketing cloud es una herramienta orientada al consumidor final, siendo esto
conocido B2C (Business to customer). Surge de la necesidad de disponer de una herramienta
que se comunicara con el cliente por diferentes canales, esto agrega un valor pues no se usa el
tradicional canal de comunicacion que se usa con el cliente. Marketing Cloud es una
plataforma que permite crearle una experiencia al cliente y esto hace a la empresa entender y
adaptarse mejor a las expectativas de sus clientes. Su método de trabajo se basa en recoger
datos de madltiples origenes, como ser la fidelizacion del cliente o CRM utilizado y
comportamiento digital del cliente (redes sociales o publicidad). Practicamente es un almacén
de datos, y con la ayuda de contact builder se relacionan los datos que recolectan y se
programa flujo de comunicacion mejor conocido como “Journey”. Para realizar este proceso
se realiza con un conjunto de herramientas 0 médulos como Advertisement Studio, Mobile
Studio, E-mail y Social Studio por empresas adquiridas por Salesforce como ser Radian 6,
Buddy Media y entre otras. (Pais, 2019)

2013: Salesforce se vuelve mévil.

Antes del 2013 ya existia una aplicacion movil llamada Salesforce pero no tuvo
mucha demanda por el hecho que no estaba bien desarrollada, no se podia acceder a toda la
informacion que se necesitaba por eso mediante pasaban los afios en el 2013 Salesforce se dio
cuenta que la tecnologia iba avanzando, entonces decidieron invertir en una plataforma
observando el impacto que estaba teniendo en la sociedad el uso de aparatos mdviles y el uso
de paginas web fue entonces cuando presentd Salesforce 1, con el objetivo de que tuvieran
toda la informacidn existente en una computadora. Los primeros afios tuvieron problemas con
el uso de la aplicacion por la sobrecarga de informacion, hacia que su velocidad fuera lenta y
con muchos errores. Hoy en dia, la aplicacion mavil ha dejado de Ilamarse Salesforce 1, ya
que esta completamente construida sobre Lightning. (Navalon, Showerthinking, 2019)
(McCarthly, 2020)
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2014: Lanzamiento de plataforma de aprendizaje Trailhead.

La empresa de software, Salesforce, dio a conocer el lanzamiento de su plataforma
online de talleres y cursos gratuitos en software, denominada Trailhead Center. Salesforce
pretende capacitar a las empresas en areas como marketing, ventas, diferentes tipos de
servicios, comercio electronico, entre otros. Esto para beneficiar a cualquier persona
dispuesta a aprender y emprender en su negocio estudiando y leyendo nuevas ideas para
incrementar su conocimiento y utilidad. La tecnologia se ha desarrollado mucho que ayuda a
las empresas a reducir su tiempo, y mejorar sus procesos de respuestas creando una armonia
empresarial y su desarrollo econdmico. Salesforce se asocié globalmente con institutos
educativos de todo el mundo para ofrecer centros de formacion tanto presenciales como
virtuales. Luego, My Trailhead facilito a las organizaciones la creacion de capacitacion
gamificada, y en 2019 se hizo movil con Trailhead GO para i0S. (AETecno, 2020)
(MccCarthly, 2020)

2015: Lanzamiento de la nueva experiencia Salesforce Lightning.

Los comienzos de Lightning se producen en 2014 y se basan en el disefio de
Salesforce, pero no seria hasta el Dreamforce de 2015 donde se hizo el lanzamiento oficial,
junto con Thunder e IOT Cloud. Salesforce se vio en la necesidad de que era tiempo de
actualizar su software siendo una empresa tecnoldgica no se podian quedar atrds con las
innovaciones, pero lastimosamente por problemas técnicos que todavia no estaban bien
desarrolladas no fue hasta en el 2017 que se pudo utilizar Lightning y fue cuando el actual
product Manager, Greg Rewis, se incorpor0 a la empresa que se pudo empezar a utilizar.
(Navalon, Showerthinking, 2019)

2016: Inteligencia artificial y adquisicion de mas empresas.

La inteligencia artificial son las escalas de innovadoras tecnologias que cuentan con
una serie de caracteristicas que, en tiempo atras, solamente eran exclusivas del ser humano.

Es decir, ahora hay existencia de maquinas tecnologicas que pueden reemplazar e imitar
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nuestras funciones intelectuales, y poseen las habilidades de poder resolver problemas, como

también de aprender. (Gestion el Diario, 2018)

Durante este periodo se buscaba realizar renovaciones en la empresa pues la cuarta

revolucion industrial los orillaba a hacerlo, es asi como surge “Einstein”.

Einstein es una plataforma de Salesforce, que recomienda informacion, en base a los datos
del cliente, usa esta informacidn para que se puedan automatizar respuestas, esto ayuda a los
empleados a que se aumente su productividad y a que los clientes estén mas fieles a nosotros

y maés felices.

También ayuda a que cada parte de nuestro negocio sea mas inteligente se puede
capacitar a los empleados mediante Einstein cloud, asesorar a los agentes de servicio también
mediante su plataforma. (Salesforce, 2017)

2018: Introduccion de Mulesoft.

En este afio llego el tiempo de realizar nuevas adquisiciones para la creacion de
nuevas estrategias y a partir de ahi Mulesoft empieza a formar parte de esta empresa. Uno de
los motivos por los que a Salesforce les interesd esta compra es porque cuenta con diferentes
opciones que le dan acceso de diversos datos en la nube, y gracias a esto muchos clientes de
la compafiia Salesforce podran conseguir méas informacion y le ayudaran resolviendo un
problema de Salesforce el cual es poder obtener diversas fuentes de informacion, de

ubicacion diferente y también de plataformas. (Tilves, 2018).

Mulesoft es una compafiia de software lider a nivel mundial, brinda soluciones para la
incorporacion de sistemas. Fue adquirida por 6,500 millones de ddlares. Lo especial de
Mulesoft es una plataforma que tiene como nombre “Anypoint platform”, esta plataforma
gestiona conectividad, y de esta forma hace posible que las empresas puedan crear redes para

la aplicacion de datos y dispositivos. (Miranda, 2020).
2019: Adquisicion de Tableau.

Esta ha sido de las mayores adquisiciones de Salesforce en la historia, con un precio
de alrededor de 15,700 millones, el software de Tableau ofrece opciones de herramientas en la
nube, de esta forma ayudando a las compafiias a que puedan extraer datos importantes y muy

grandes. Esta plataforma es considerada como uno de los sitios con mas potencia de negocios
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inteligentes. Las autoridades de Salesforce estan seguras de que la combinacién de las
herramientas de su plataforma mas las de su reciente compra, Tableau, sera un resultado
totalmente grandioso y que el potencial de ellos era realmente grande, ahora con esta nueva
adquisicion va a quintuplicarse. Este reciente movimiento los mantiene con gran entusiasmo ya
que la empresa Salesforce afirma que gracias a esta gran oportunidad de adquisicién podran
realizar un papel gigante al momento de impulsar un cambio digital permitiéndoles a las
empresas que puedan lograr mejorar los datos de sus empresas, de esta misma forma, ampliando
y mejorando su experiencia y visién, como también implementar y poder agilizar mas la

innovacion. (Leadlic, 2019)

2.5 Autores de Salesforce y de donde nace esta idea.

Salesforce es un CRM en la nube creada por Marc Beniooff en el afio de 1999. La idea
surge con la necesidad de reemplazar el software de escritorio tradicional de CRM con uno
en la nube para que esta fuera de facil acceso sin importar el momento o lugar. Parker Harris,
Frank Dominguez y Dave Moellenhoff, fueron quienes acompafiaron a Benioff en esta
travesia que inicio en una habitacion. La plataforma ha pasado por una serie de multiples
cambios y mejoras desde el primer prototipo creado el cual era muy similar a una pagina web
con maltiples pestafias y enlaces. (Navalon, Showerthinking, 2019) (Salesforce, 2017)

2.6 ¢De qué trata Salesforce y cuales son sus resultados?

Salesforce es un sistema de software CRM basado en la nube para poder tener acceso a la
informacion en cualquier momento sin importar el lugar o la hora. Esta plataforma ayuda a
que las empresas se puedan contactar con sus clientes y obtener informacion de ellos para
tener un registro de las actividades que se realizan con el cliente y poder crear procesos con
tacticas personalizadas y que el cliente se lleve una experiencia agradable. Esto ha ayudado
de gran manera a las empresas pues aumenta en un 25% sus ventas por el hecho de optimizar
sus procesos 0 estrategias de marketing y ventas y conseguir la satisfaccion del cliente.
(Wmutg, 2019)
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2.7 ¢ Desde hace cuanto ha sido usado Salesforce?
Inicio operaciones en 1999 en San Francisco, luego se fue expandiendo mediante
pasaban los afios proporcionando sus servicios a 239 paises teniendo a miles de miembros en

cada pais. Salesforce tiene méas de dos décadas en el mercado, 21 afios para ser exactos.

2.8 ¢ Salesforce es utilizado en Honduras?

En Honduras existen socios implementadores del Salesforce como ser el Intellect
International Systems iniciando operaciones en Centroamérica en el 2006, Experenta y
Delloitte. Sin embargo, no se registra ninguna fecha de entrada al pais o empresas que

trabajen con el mismo. (Salesforce, 2020) (Expand, 2020)

Ficohsa, es uno de los bancos méas reconocidos en el pais y cuentan con el sistema de
Salesforce, pues ellos tenian como reto tener un sistema de automatizacion para proveer
créditos. Sin embargo, ya utilizaban Salesforce para realizar cobros, logistica, servicio al
cliente y telemarketing. Bajo su experiencia Ficohsa asegura que Salesforce le permitié dos
cosas: 1. Flexibilidad y disefio y 2. Facilidad de implementacion ya que solo requiere de
acceso a internet pues ellos lograron optimizar sus ventas y aumentar su productividad en un

12% y las ventas en un 9%. (Salesforce, s.f.)

2.9 ¢ Qué tan viable ha sido el servicio de Salesforce en el mundo?
Segun Forbes en el 2018, Salesforce logro obtener un 19.5% de participacién de mercado
en la industria mas que el doble de lo que se encuentra su rival més cercano con un 8.3%, lo

que la convierte en la solucion ideal para millones de empresas en todo el mundo.

En 2018, esta empresa pionera del cloud declar6 unos beneficios publicos de 127
millones de ddlares, con unos ingresos anuales de 10.480 millones. Su capitalizacion bursatil
es de 102.000 millones y en el Gltimo afio se situd en el puesto 285 de la prestigiosa lista
Fortune 500, que refleja las 500 mayores empresas de Estados Unidos en cuanto a sus

ingresos.

Salesforce se convierte en una herramienta idénea para lograr los objetivos y metas
establecidos por las empresas, consideramos que seria importante en el desarrollo de la

economia de Honduras orientar a los negocios en implementar esta herramienta, asi mismo
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mejorando y creciendo en el area tecnoldgico, reduciendo procesos tardios por falta de
informacion de cada empresa o negocio por la falta de una herramienta que facilite los datos.
(Columbus, 2019) (Juana, MCPRO, 2019)

2.10 Andlisis Financiero

2.10.1 Presupuesto del proyecto
[ustracion 1: Presupuesto del Proyecto

Presupuesto del Proyecto

Actividad y descripcion del gasto Costo

Licenciamiento Plataforma Negocio-Negocio US$ 21,000
- 12 meses
- 50 empresas Afiliadas

Licenciamiento Plataforma Negocio-Consumidor US$ 225,000
- 12 meses

- 50 empresas Afiliadas
- 5 usuarios por empresa afiliada

Desarrollo Plataforma Negocio a Negocio - Labor US$ 47,000
Desarrollo Plataforma Negocio a Consumidor - Labor US$ 70,500
Sostenimiento Plataforma — Desarrolladores de Negocio — | US$ 36,000

Labor Insertados
PRESUPUESTO TOTAL DEL PROYECTO USD$ 399,500
(Propio, 2020)

Establecido anteriormente, el presupuesto necesario para poder realizar el proyecto es
de $399,500 ddlares los cuales se dividen de la siguiente manera:

Licenciamiento de la plataforma B2B: $21,000 dolares establecidos para la licencia

necesaria para operar de negocio a negocio

Licenciamiento B2C: $225,000 ddlares establecidos para la licencia necesaria para
operar de negocio a consumidor, hay una diferencia entre este presupuesto y el anterior
puesto que esto va directamente hacia el consumidor y se agregan usuarios por empresa

Desarrollo de la plataforma B2B: 47,000 dolares
Desarrollo de la plataforma B2C: 70,500 délares

En ambos va incluidos la creacién de la plataforma, como ser el software con el que

cuentan, los programadores que instalaran el servicio, disefiadores y entre otros.
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Sostenimiento de la plataforma: Mantenimiento y administracion de la plataforma con

programadores e ingenieros especializados en el tema.

2.10.2 Estimacion de costos de licenciamiento anual e implementacion

llustracién 2: Estimacioén de costos

Costo Total Anuial Plataforma Salesfore US$64K
I |

1500 Empresas
US$ 11K * Acceso a servicios de la camara
Afiliado
* 4 Personas de Venta/Servicio
* Portal de Servicios
400 Empresas Micro-Empresa ¢ Toma basica de ordanas
50 Usuarios Us$ 3K * Acceso a servicios de la camara
administrativos para
sostener la plataforma « 7 Personas de Venta/Servicio
300 Empresas Pequefia = Portal de Servicios
2500 Empresas Afiliadas US$ 14K Empresa *  Toma de ordenes y servicios
* Acceso a servicios de la camara
Plataforma de
f:on::rgin B2B * 7 Personas de Venta/Servicio
i di * Portal de Servicios
150 Empresas Mediana * Toma de ordenes y servicios
US$ 7K Empresa * Acceso a clientes
* Acceso a servicios de la camara
* 50 Personas de Venta/Servicio
Plataforma Camara T, Ty * Portal de Servicios
Comercio l.:’S$ aK Gran * Toma de ordenes y servicios

Empresa * Acceso a clientes
* Acceso a servicios de la camara
(Propio, 2020)

Se estima que el costo total anual de la plataforma sera de $64,000 ddlares designados

de la siguiente manera:

Donde $25,000 anualmente estardn destinados a usuarios administrativos para
sostener la plataforma, siendo estos los encargados de la creacion del software, la

programacion, disefio y mantenimiento de la misma.

Dentro de las comercializaciones de empresas hay un grupo afiliado designado con
1,500 empresas que tiene acceso a los servicios de la cAmara, el cual incurre a un costo de
$11,000 dolares.

La plataforma de Business to Business (B2B) 0 negocio a negocio se conforma con un

aproximado de 1,000 empresas siendo distribuidas de la siguiente manera:

e 400 Micro empresas equivalentes a un costo de $3,000 ddlares.



22

e 300 Pequerias empresas con un costo de $14,000 dolares.
e 150 Medianas empresas a los cuales se les designa un costo de $7,000 ddlares.

e 50 Grandes empresas teniendo un costo total de $4,000 d6lares.

Dando la suma total de costos por plataforma B2B de $28,000 ddlares.

CAPITULO I
3. Metodologia de la investigacion

3.1 Disefio de la investigacion

El disefio del presente estudio se basa en distintos enfoques de caracter mixto, ya que al
recaudar informacion basada en nameros y probabilidades de la muestra se convierte en
estudio cuantitativo, sin embargo, los resultados obtenidos de nuestras herramientas nos
muestran en enfoque cualitativo ya que analizamos las observaciones del comportamiento de

nuestra muestra.

3.2 Poblacion
Se determin6 que la poblacién objetivo para el estudio de investigacion se enfocaria en
las micro y pequefias empresas afiliadas a la Camara de Comercio e Industrias de Cortés,

siendo estas un total de 2,912 empresas las cuales se distribuyen en varios rubros como ser:

e Restaurantes

e Ferreterias

e Pastelerias

e Salones de Belleza

e Tiendas de mercaderia

e Carpinterias

e Tiendas de ropa y zapatos

e Tiendas de conveniencia

Y entre otras.
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Se tom6 como referencia estos tipos de negocios debido a que comparten ciertas
caracteristicas como ser: uso de tecnologia y propaganda de sus servicios en plataformas de
redes sociales.

3.3 Muestra
La muestra utilizada de nuestro grupo de interés fue un nimero reducido y calculado por

la formula correcta de las PYMES afiliadas en la Camara de Comercio e Industrias de Cortes.

La CCIC fue fundada en el afio 1931, siendo esta una entidad de derecho publico, con su
sede en San pedro Sula, su fin es promover mediante el desarrollo empresarial, el progreso de
Honduras. Se puede asociar cualquier tipo de persona natural o juridica, que esté dedicada a
la prestacion de servicios, comercio o industria, ayudando también a PYMES con

capacitaciones para que puedan salir adelante.

En el transcurso del afio 2016 al 2020, las inscripciones a la CCIC aumentaron en un
45%, con un total de alrededor de 2912 empresas afiliadas, y esto gracias a la apoyo que la
Céamara les brinda, motivando a emprender a muchas empresas, algunas pasando del
comercio informal, al formal, porque estos les facilitan los tramites que se deben de hacer,
promocionan sus productos y les ayudan con asesoria legal, tienen incremento en sus ventas
debido a que promocionan las empresas muy bien y los sabados hacen un bazar donde se
encuentran todas las pymes y la mayoria de los sampedranos hacen presente a apoyar estas

empresas, y también muchas personas de al rededores.

Ya que contamos con el total de la poblacion determinamos la misma como finita y es

por ende que para calcular la muestra utilizamos la siguiente formula:

N*zz*p*q

e2*(N-1)+22*p*q

Donde:

Tabla 3: Variables muestra
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n Tamario de la muestra ?

z Valor z curva normal segun el nivel de confianza 1.96
p Probabilidad de éxito 0.5
q Probabilidad de fracaso 0.5
N Poblacion (PYMES afiliadas a la CCIC) 2,912
e Error muestral 5%

Una vez realizada la férmula se concluye que la cantidad de encuestas a realizar seran 339

formando esta cantidad el nimero adecuado para realizar un muestreo.

3.4 Unidad de Analisis

En la unidad de anélisis de las PYMES inscritas en la CCIC se estudiara:

e Empresa

e Ubicacion

e Tipo de empresa

e Manejo de tecnologia

e Ser una empresa registrada
e Cantidad de empleados

e Edades

3.5 Unidad de respuesta
1. Validar el problema: El objetivo de validar el problema es corroborar que la

problematica planteada es una desventaja para el segmento seleccionado.

2. Validar la solucion: El objetivo de validar la solucién es corroborar que la propuesta

brindada como solucidn resuelva la problematica identificada.

3.6 Instrumentos y técnicas
Es necesario establecer cudles seran los instrumentos y técnicas de medicion para recabar

informacion sobre las variables que se estudian, la problematica a nivel mundial de la
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pandemia ha afectado como grupo en la utilizacion de algunas herramientas. Los

instrumentos de medicidn deben ser validos, objetivos y confiables ya que son los recursos

que utiliza el investigador para registrar informacion o datos sobre las variables que tiene en

mente. (Sampieri, 2014, pag. 199)

3.6.1 Instrumentos

Los instrumentos utilizados en la investigacion para recabar informacion util y necesaria

son los siguiente:

Guia de encuesta: El cuestionario brindado a un determinado grupo de personas es
uno de los mejores instrumentos para recabar informacion pues gracias a ello
conocemos el porqué del comportamiento en ciertas situaciones de una persona.
Nuestro cuestionario fue basado en 11 preguntas que realizamos a nuestra muestra, las
339 encuestas realizadas nos fue de mucha ayuda debido a que con sus respuestas se
nos brindé informacion de sus opiniones, formas de trabajo, actitudes y

comportamientos.

Guia de entrevista: Nuestra entrevista se baso en un estilo no estructurado pues esta se
caracteriza por su flexibilidad ya que solo se determina previamente los temas que se
van a tratar con la persona entrevistada. (Bernal C. A., 2019)

Base de datos: Toda investigacion produce informacion representada en datos que,
por supuesto, deben almacenarse de forma segura. Las bases de datos constituyen una
forma segura y eficiente de almacenar datos y utilizarlos para el anélisis posterior, de
manera que se puedan responder las preguntas que formule el usuario investigador.
Las bases de datos ayudan a disminuir la repeticion de datos y la perdida de estos,
asimismo, facilita el analisis de datos, se agiliza y se hace eficiente, ademas de reducir

el espacio de almacenamiento y facilitar su forma de compartirlo. (Guerrero)

La base de datos de este proyecto se obtuvo por medio de una matriz de desarrollo de
B2B (Business-to-business), donde se divide negocio, oferta y demanda,

colaboracion, eventos, conocimientos y servicios afiliados.
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Relacién Objetivo Acciones Contribuyen en
Desarrollar unared de | e Directorio de
relacionamiento digital Empresas
donde negocios e Informacion general
Negocios puedan entrar en e Landing de empresa Generar Prospectos
contacto con otros e Redireccionar a
negocios plataforma de ordenes
0 comercio del
afiliado.
Promover economia e Publicar necesidades
circular mediante la de servicios y/o
publicacion de productos
Oferta demandas y e (Demanda)
necesidades de los e Encontrar y responder _
y participantes. a Oportunidades
demanda » necesidades de otros
(Oferta)

e |dentificar nuevos
nichos de
e mercado.

Colaboracién

Mediante el uso de
grupos de
colaboracion social se
establecen redes vivas
y dinadmicas en la cual
se pueda intercambiar,
buscar y encontrar
informacién préactica y
atil, la cual es
generada por los
mismos participantes

e Grupos de interés

e Crear y compartir
contenido

e Encontrar ayuda de
otros e informacion.

e Generar discusiones
sobre

e temas relevantes.

Comunidades

Eventos

Dar a conocer e
informarse de
préximos eventos
dentro de la
comunidad, como ser
entrenamientos,
actividades sociales,
fechas importantes
entre otros,

e Calendarios de eventos

¢ Calendarios por grupos

¢ Anuncio de fechas
claves o importantes

Relacionamiento

Conocimiento

Fuente Unica para
publicacién de
contenido de tipo
publico, privado y
mixto. Clasificando la
informacién segln su
origen, contenido, uso
y accesibilidad.

¢ Repositorio de
documentos.

e Publicar leyes,
procedimientos

regulaciones.

¢ Fuente para editoriales,
articulos, boletines y
otros.

Entrenamiento

Servicio al afiliado

Mediante un portal de

¢ Resolver de forma

Auto Servicio
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autoservicio ofrecer proactiva problemas.
informacion e Gestion de solicitudes
y recursos para ayudar y

a los usuarios a procesos para el afiliado

encontrar respuestas y e Personalizacion.
resolver sus
problemas, sin que
tenga que acudir
fisicamente al
centro de atencion.

(Propio, 2020)

3.6.2 Técnicas

Las técnicas utilizadas en la investigacion son de caracter cualitativo y cuantitativo, se

detalla a continuacion:

La encuesta: La encuesta es una serie de preguntas con multiples opciones realizada a
un namero de personas, la aplicacion del cuestionario realizado nace de la necesidad
de probar las hipdtesis establecidas y determinar la factibilidad de la solucién
brindada a la problematica establecida contando con el testimonio de los
emprendedores de nuestro pais. Siempre teniendo en cuenta los regimenes
establecidos por la actual problematica mundial del COVID-19, las encuestas se
realizaron de manera virtual, siendo esta elaborada en la plataforma Google

formularios y enviada a las personas encuestadas.

La entrevista: Mediante la entrevista se puede recopilar informacion de un contenido
méas detallado y obtener un analisis mas personalizado que puede usar para
comprender mejor el tema del cual se esta investigando, aportando una informacion

mas confiable.

Esta técnica se llevo a cabo recalcando la problematica que estd pasando en la
actualidad afectando todo lo conlleva las reuniones que puedan ocasionar un peligro
para la salud de los participantes, se tomé en cuenta y analizamos una solucién para
poder establecer una entrevista que generara un ambiente tranquilo y amigable. Se
investigo algunos softwares de videollamadas y reuniones virtuales como Zoom y

Cisco Webex Meetings, accesible desde computadoras de escritorio, computadoras
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portéatiles, telefonos inteligentes y tablets. Para comenzar la entrevista se realizo una
serie preguntas semiestructurado y abiertas de interés para el estudio, segin Mertens,
el proposito de las entrevistas es obtener respuestas en el lenguaje y perspectiva del
entrevistado en sus propias palabras. El entrevistador debe escucharlo con atencion e

interesarse por el contenido y la narrativa de cada respuesta. (Sampieri, 2014)

Se comunico con el experto en Salesforce el Ing. Jorge Lanza y el Lic. Josué Reyes
encargado del HUB UNITEC, bajo la informacion brindada por ellos se nos comentd
su reunion con el presidente de la Camara de Comercio e Industrias de Choloma el
Lic. Pedro Barquero. Se realizaron alrededor de seis reuniones la cual tuvo duracion
entre 25 a 40 min cada una donde se abordd tema relacionado sobre la investigacion y
asi mismo recabar mas informacion sobre las empresas Salesforce, PYMES y CCIC.
Mediante se desarrollaba la entrevista se tenia un respaldo escrito de la informacion

brindada en la entrevista por medio del software utilizado en el momento.

A su vez, el Ing. Lanza y Lic. Reyes nos brindaron informacion recolectada por medio
del proyecto USAID-TSM vy su aprobacién junto con ciertas observaciones por parte

de ellos

Tuvimos la oportunidad de entrevistar al Ing. Menotti Maradiaga, presidente de la
Federacién de Camaras de Comercio e Industrias de Honduras. Quien nos hizo saber
que el modelo que se queria aplicar en la CCIC iba a ser de mucho provecho para los

microempresarios.

3.7 Fuentes de informacion

3.7.1 Fuentes Primarias

HUB: Espacio de la universidad para emprendimiento, start-ups e innovacion que
inicia como una incubacion de una idea hasta ayudarla a hacerse realidad. Junto con el
Lic. Josue Reyes y el Ing. Jorge Lanza logramos indagar en la idea de nuestro

proyecto y aportar a que se pueda realizar.
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e Libro Metodologia de la investigacion: Libro en donde el autor, César Bernal, nos
presenta la informacion necesaria para poder seguir lineamientos adecuados para el

presente informe.

e Entrevistas: Herramienta de investigacion que nos ayudo a recolectar la informacion

suficiente de fuentes muy influyentes en nuestro segmento.

3.7.2 Fuentes Secundarias
e Paginas Web: Referentes a los temas indagados como ser Salesforce y revistas

cientificas relacionadas con el tema investigado.

e Articulos: Al ser una investigacion tipo exploratorio-cualitativo se hizo uso de

distintos articulos para validar la hipotesis.

CAPITULO IV

4. Resultados y hallazgos

4.1. Hipdtesis del modelo de negocio

Para poder desarrollar una plataforma a partir de una idea de comunidades digitales
primero se realizd una hipotesis de como seria un modelo de clientes en esta plataforma. Para

poder realizarse se tomaron en cuenta factores de suma importancia como ser:

e Problema a resolver

e Solucion brindada

e Propuesta de valor

e Ventaja competitiva
e Segmento de usuarios
e Canal utilizado

e Estructura de costos
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4.2. Resultados de la investigacion cuantitativa

llustracion 3: Resultados de la encuesta

1. ¢Brinda un producto o un servicio?

ambos
24%

Producto
50%

Servicio
26%

® Producto ® Servicio = ambos
Se estima que la mitad de las PYMES ofrecen un producto, mientras que el resto se

divide en servicios 0 ambos. Segun la encuesta 168 personas brindan un producto, mientras

solo 82 personas brindan un servicio y 82 hacen ambos.
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llustracion 4: Resultados de la encuesta

2. ¢Qué tipo de empresa maneja usted?
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Las actividades realizadas en el comercio se dividen en varios rubros, sin embargo, la

venta de comida, reposterias y ferreterias o carpinterias son las actividades comerciales mas

realizadas teniendo siempre un porcentaje de variable en otras actividades como ser hoteles,

funerarias, carwash y entre otros.
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llustracion 5: Resultados de la encuesta

3. ¢Cuenta con empleados?

® Por mi solo (a)
m 1 Ayudante

2- 3 Ayudantes
m 4-5 Ayudantes

m Mas de 6 ayudantes

La ayuda para realizar una actividad siempre es primordial, y es asi como el gréafico
nos muestra que a pesar de que el 24% trabaje por si solo el 75% cuenta con ayudantes o
empleados que les ayuda a realizar sus actividades pues la demanda tiende a ser alta y la

capacidad de mano de obra no se puede cubrir s6lo por su cuenta.
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llustracion 6: Resultados de la encuesta

4. ;Como almacena la informacion de su empresa?

m Base de datos Word o Excel
m Teléfono movil, ipad, tablet
® Hojas de pape

Software
m Sistemas de servidor
m Plataforma de la empresa
m Almacenamiento en la nube
m Respaldo de computadora

La tarea de almacenar informacién de la empresa y sus clientes sigue en el método
tradicional de documentos en computadora (39%), teléfonos moviles (33%) y lapiz y papel
(26%) sigue siendo los métodos mas utilizados por las PYMES, sin embargo, un pequefio
grupo de la muestra nos hizo saber que ellos si cuentan con softwares y plataformas para

dicha actividad.

llustracion 7: Resultados de la encuesta
5. ¢Hace cuanto tiempo emprendi6 con su negocio?
MAS DE 4 ANOS
3-4 ANOS
1-2 ANOS

MENOS DE 1 ANO

0 20 40 60 80 100 120
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En esta parte de la encuesta pudimos darnos cuenta que los pequefios negocios fueron
emergentes hace poco menos de un afio y su gran mayoria tiene entre 1 y 4 afios de estar en el

mercado.

llustracion 8: Resultados de la encuesta

6. ;QUE MEDIO UTILIZA MAS PARA HACER
PROPAGANDA DE SU PRODUCTO O SERVICIO?
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Las maneras de realizar mercadeo o propaganda de un negocio se pueden dar en
distintas maneras, pero las redes sociales son quienes méas predominan en esta categoria pues
generalmente requiere una inversion casi nula y solo cuenta de esfuerzo y tiempo para
realizar publicaciones, luego a eso los tradicionales anuncios en tv y radio sigue siendo
utilizados. A su vez, la publicidad local, recomendaciones y el método persona a persona son

utilizados.
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llustracion 9: Resultados de la encuesta

7. ¢Conoce usted o ha escuchado alguna vez de la plataforma de
Salesforce?

69%

= Sj No

El 69% de las personas encuestadas nos hicieron saber que desconocen de la
plataforma de Salesforce, siendo esto un equivalente a 233 personas. Sin embargo, 106

personas cuentan con conocimiento de la misma indicando esto un 31%
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llustracion 10: Resultados de la encuesta

8. ¢Sabe lo que es una CRM (Customer Relationship
Managment) o gestion de relacion con clientes?

mSi mNo

En cuanto a saber que es un CRM, 186 personas saben familiarizar el término, siendo

esto un equivalente al 55%, mientras que el 45% restante no sabe que es en si el término.
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llustracion 11: Resultados de la encuesta

9. ¢Estaria dispuesto a asistir a conferencias o capacitaciones
brindada por la Cdmara de Comercio e Industrias de Cortés sobre
los beneficios que tendria su empresa al adquirir una herramienta

como Salesforce?

msi mno mtal vez

En su gran mayoria, el 65% estaria dispuesto a recibir las capacitaciones que la CCIC
pueda brindarles para saber como manejar una plataforma como lo es Salesforce y las
ventajas que esta pueda tener. Mientras que el 24% queda en duda y el 11% establece que no
se le apeteceria en lo absoluto saber del tema.
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llustracion 12: Resultados de la encuesta

10. Una vez sabiendo los beneficios de Salesforce ¢estaria
dispuesto a capacitarse para poder implementar esta herramienta
en su empresa? (Si su respuesta es no, aqui finaliza la encuesta)

mSj
ENo
m Tal vez

Esta pregunta nos verifico que la factibilidad de la creacion de una plataforma de
CRM pues el 69% nos hizo saber que si utilizaria dicha plataforma. Hay un 25% que queda
en duda pues quiza el no tener amplia informacion del tema hacen que no se quiera salir de su

zona de confort. Mientras que un 6% establece que no la utilizaria.
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llustracion 13: Resultados de la encuesta

11. ;Cuénto estaria dispuesto a pagar mensualmente por una
plataforma que estadisticamente incremente sus ventas en un
25%-30%7?

m$97 m$110 m$120 m$ 130

En cuanto a los precios establecidos, las personas si estan dispuestas a pagar el precio

minimo que se establecié para poder obtener la plataforma y sus servicios.

4.3. Empatizar

En esta parte del proceso se pretender entender las necesidades y problemas en comin
que tiene nuestro segmento, se pretende resolver dicha problemética de la manera maés

acertada posible y brindar una respuesta positiva hacia las necesidades en las que incurren.
4.3.1. Validar el problema y su segmento

La realizacion de encuestas junto con las entrevistas con funcionarios y entidades de
importancia en las Camaras de Comercio e Industrias junto con organizaciones como
USAID-TSM fue de gran importancia para validar la problemaética que las PYMES pueden

estar presentando.

Las preguntas que se realizaron para poder validar patrones de comportamientos y
observacién en procesos de actividades fueron:

e Larealizacion de una plataforma digital puede reactivar la economia?
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e ;Bajo la nueva normalidad puede esto hacer que la oferta y demanda de las PYMES

incremente?

e ;Qué clase de actividades se realizarian dentro de la plataforma?

e ;Cuando se llevaria a cabo?

e Cuénto tiempo le tomaria al pequefio y microempresario aprender a manejar esta

plataforma?

e ;Cual seria la diferencia de presentar los servicios/productos en esta plataforma en

lugar del método de propaganda tradicional?

Se concluye que bajo la nueva normalidad que tiene que presentar en una sociedad
cambiante, tomando en cuenta el suceso mundial de una pandemia por el virus COVID-19,
los pequefios y microempresarios se ven un tanto afectados por el poco consumo de sus
servicios o productos por la falta de informacion que se puede brindar a la clientela y la

incdgnita en cuanto a lo que ofrecen, siendo este el principal factor que afecta a al segmento.

4.4. Definir

Durante este proceso se analiz6 la informacion recolectada y los hallazgos encontrados en
el proceso de investigacion. Siendo el objetivo de este proceso idear soluciones para los

problemas que presenta nuestro segmento.

4.5. Idear

El punto principal de esta etapa es poder detallar las ideas centrales que se pudieron

recopilar con la ayuda de las respuestas obtenidas por medio de las entrevistas realizadas.
4.5.1. Creacion del concepto

Para poder realizar un prototipo de una futura plataforma debiamos de tener muy en claro
el concepto de la idea, es por eso que, tomando en cuenta la informacidn obtenida se analiza

que una de las funciones primordiales de la creacion del software de esta plataforma sea para
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educar e informar a los usuarios, poder realizar compras y ventas, crear comunidades para
interactuar con miembros que compartan mismo intereses con fines de nutrir el conocimiento

de su areay visualizar y participar en actividades.

4.6. Prototipar

El proceso de prototipar hace referencia a la creacion de una representacion visual, en
nuestro caso una plataforma digital, para poder definir la interfaz y funcionalidades

principales de la idea del proyecto para la revision y posible cambio que se pueda realizar.

4.6.1. Desarrollo del Prototipo

Siguiendo un modelo de idea de Salesforce se pretende encontrar la manera de adaptar
las necesidades de las PYMES y que sea de facil acceso y manejo para el empresario

hondurefio encontrar ayuda en la comunidad digital.

A continuacién, se muestra una idea de la visualizacion de la plataforma, tomando

como ejemplo las opciones contacto de la plataforma de Salesforce.

[lustracion 14: Prototipo de plataforma

-1 L] ]

Pequenas empresas Ventas Servicio Marketing

B3 = E=3 =3

E Conozca toda
nuestra familia
de productos.

Comercio Plataforma y Industrias
ecosistema

; ol |

(Salesforce, s.f.)
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4.6.2. Caracteristicas de la plataforma

Las plataformas digitales, en su mayoria, logran definirse y explicarse por s solas. Sin
embargo, uno de los objetivos que se quiere alcanzar una vez que la plataforma esté lista para

SuU Uso €s.

1. Calidad optima para que no existan inconvenientes al momento de utilizarse, que
la navegacion sea rapida y que el margen de error sea nulo al realizar una

actividad dentro de la plataforma.

2. Constara con un sistema de acceso de entrada de inicio de sesién en donde los

usuarios y contrasefias sea totalmente distintos para cada PYMES

3. Creacion de un perfil por usuario con ajustes de administracion para que el usuario

pueda modificar o personalizar su perfil.

4. Se pretende manejar la plataforma en idioma espafiol pues es el idioma nativo de

nuestra regién y los usuarios de la plataforma.

4.6.3. Funcionalidades de la plataforma
e Creacion de un perfil
e Pertenecer a una comunidad o grupo
e Creacidn de eventos o actividades
e Compray ventas
e Visualizacion actividades o informacion de relevancia

e Participacién en una comunidad dentro de la plataforma.

4.7. Hallazgos

1. La falta de informacién brindada al publico en nuevos modelos de CRM hace que tengan
miedo de innovar o intentar algo nuevo y es por ello por lo que siguen siempre la linea

tradicional.
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Las plataformas de CRM como Salesforce hacen que la demanda de una empresa

aumente un 25% - 30%.

La creacion de una plataforma de este estilo es de ayuda para el crecimiento econémico

en un avance tecnolégico.

El microempresario hondurefio no cuenta con asesoramiento adecuado para el uso de
CRM.

Los principales factores que afectan a un microempresario a poder emprender: no contar
con la propaganda adecuada para que su producto sea conocido, no tener conocimiento de

las herramientas que la CCIC les pueda dar para ser impulsados.

La fuente principal para que un emprendedor mantenga relaciones duraderas con sus

clientes depende mucho del tarto o servicio brindado

CAPITULO V

5. Conclusiones y recomendaciones

En el presente capitulo, se presentan las conclusiones que se obtuvieron mediante la

investigacion, y ciertas recomendaciones para que este pueda ser mas eficaz.

5.1. Conclusiones

Analizando la investigacion y los estudios realizados en base a pruebas y resultados el
69% de las PYMES estan dispuestas a utilizar una plataforma como lo es Salesforce por
lo cual se considera factible la creacion de una plataforma de CRM para la Camara de

Comercio e Industrias de Cortés.
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El desarrollo de una plataforma digital, para la comunidad de empresas que integran la
Céamara de Comercio e industrias de Cortes es posible siempre y cuando la Camara esté

dispuesta a capacitar a sus usuarios para el uso de tal.

Se construy0 el prototipo en base a las necesidades de todos los integrantes de la CCIC,

para que pueda ser de muchos beneficios y ayuda en la nueva normalidad.

Se valido que el problema de la falta de implementacion tecnologica por parte de las
PYMES, esta afectando su crecimiento, mas en esta nueva normalidad, por lo cual el

desarrollo de esta plataforma sera de mucha ayuda para todas las PYMES.

Se cred la oportunidad econdémica con un detalle significativo potencial con muchos
beneficios para la reactivacion de la economia circular de todos los integrantes de la
CCIC.

Se validdé que mediante esta plataforma se obtendran nuevos segmentos y nhichos de
mercados, mayores beneficios, como la adaptacion a la nueva realidad, se daran a conocer

mejor con los productos y servicios.

5.2. Recomendaciones

Se recomienda a la CCIC hacer capacitaciones previas a todo el personal que hara uso de

la plataforma, para el buen manejo y mejor aprovechamiento de esta.

Se recomienda habilitar foros en la plataforma, para discusion de temas de interés o

mejoras que puedan implementar.

Para el desarrollo de una plataforma y que esta tenga éxito, se debe tener claro que
problema estan resolviendo y el nicho de mercado al cual van dirigidos, por lo tanto, se

recomienda validar estos aspectos del modelo de negocio.

Se recomienda la habilitacion de reviews, para que los usuarios hagan sugerencias y asi

poderla mejorar en las siguientes versiones.
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e Innovar y hacerla mas dindmica mediante se vayan realizando actualizaciones, para que

sea mas amigable con el cliente.

CAPITULO VI
6. Propuesta
Nombre: Salesforce Honduras

Publico Objetivo: El consumidor principal es la Camara de Comercio e Industrias de
Corteés y Choloma, el consumidor final son las PYMES legalmente inscritas.

Obijetivo General:

Crear una cultura méas modernizada para las empresas inscritas en la Camara de Comercio
de Cortés, por medio de herramientas que fomenten el crecimiento para gque obtengan

mayores resultados.
Obijetivo especifico:

e Ofrecer una aplicacion con servicios de ventas, asesoria, consultoria y soporte técnico.

e Crear una comunidad en todo tipo de rubro de negocios para tener una mejor

comunicacion y tener la oportunidad de darse a conocer.

e Incentivar a los emprendedores a incrementar ventas y todo tipo de beneficios por medio

de una plataforma CRM.

e Promover el desarrollo de nuevas empresas a implementar Salesforce como herramienta

estratégica.

Estrategias:

La propuesta de trabajo esta enfocada en poder facilitar a todas las PYMES afiliadas a la

Cémara de Comercio e Industrias de Cortés con el propésito de poder incrementar sus ventas,
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darse a conocer, mejorar sus estrategias en todos los aspectos. Asi mismo llegar a tener una
comunidad extensa para que puedan brindar sus servicios y también asesorarse por medio de
la plataforma.

Los procesos para determinar la puesta en marcha del proyecto a partir del prototipo que
se encuentra ya validado son los siguientes:

[lustracion 15: Proceso para determinar propuesta

e

Feedback Desarrollo

» ®

Prototipo

(Propio, 2020)

Teniendo en cuenta toda la informacion que se recabd en el presente informe se

definen los procesos o estrategias para implementar de la siguiente manera:

e Planeacion: Manejar datos de todas las empresas y clasificarlas por rubro, de esta manera
las empresas tengan acceso a informacién de cada una de las empresas que se encuentran

en la plataforma y poder realizar o utilizar los servicios o productos que ellos requieran.

e Desarrollo: Capacitacion constante de la plataforma a las empresas por medio de videos,
audios, preguntas frecuentes, para que el usuario tenga la facilidad de poder tener la
informacidn en cualquier momento sobre cualquier duda o blasqueda que deseen.
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Prototipo: Realizar un modelo tipo borrador para realizar cambios que sean necesarios y
al momento de lanzar la plataforma esta se pueda promocionar por medio de redes
sociales u otros medios y que las empresas afiliadas a la Camara de Comercio e Industrias
de Cortés relaten los beneficios de formar parte de esta plataforma de CRM y mostrar que

obtienen al estar en ella.

Feedback: Mantener una actualizacion constante de la plataforma por medio de los

comentarios o criticas de los usuarios para asi garantizar una mejora continua.
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Glosario

Software: Conjunto de programas y rutinas que permiten realizar determinadas tareas

en una computadora.

Cloud: Servidores que almacenan los datos y programas que se necesitan para
trabajar, de manera que es posible acceder a ellos desde cualquier dispositivo

conectado a internet en cualquier parte del mundo.

CRM: (Customer Relationship Management) Gestion de relaciones con el cliente el
cual indica la estrategia, proceso, sistema o software utilizado para fortalecer la

relacion con el cliente.

PYMES: Pequefias y medianas empresas.

COVID-19: Enfermedad infecciosa causada por el coronavirus familia de virus que
causa enfermedades que van desde el resfriado comin hasta enfermedades mas
graves, causante del sindrome respiratorio de Oriente Medio (MERS-CoV) y en el
peor de los casos sindrome respiratorio agudo severo (SRAS-CoV).

Zoom: Plataforma digital que permite comunicacién a traves de video conferencias y

a su vez escribir mensajes y compartir archivos en la sesion con los demas usuarios.
Cisco Webex Meetings: Plataforma segura y virtualizada para realizar conferencias,
compartir archivos, mostrar pantalla y conversar por chat que funciona dentro de su
propia red.

SaaS: Software como un servicio, en inglés (Software as a Service).

PaaS: Plataforma como un servicio, en inglés (Platform as a Service).

Inteligencia artificial: Campo cientifico de la informatica que se centra en la

creacion de programas y mecanismo que pueden mostrar comportamientos

inteligentes.
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
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Comunidad digital: Grupo de personas conectadas en una plataforma con un mismo

interés en comun.

Economia Circular: Estrategia para reducir perdidas y aprovechar recursos al

maximo.

Entrevista: Conversacion que se mantiene con una persona basada en una serie de

preguntas realizadas en donde se da su opinion con respecto al tema.

Muestra: Cantidad de personas elegidos al azar que se considera representativo del

grupo al que pertenecen.

HUB: Espacio ubicado en UNITEC donde mentores certificados ayudan a estudiantes
a crecer con sus proyectos, a que no se desmotiven y sigan luchando por sus suefios, y
en este mismo espacio se capacitan constantemente desde habilidades blandas, hasta

el aprendizaje de las metodologias mas avanzadas para emprender.

USAID-TSM: Proyecto de USAID Transformando Sistemas de Mercadeo (TMS por

sus siglas en inglés).

Reviews: Opiniones sobre un producto o servicio que los clientes brindan.

Perfil: Informacidn brindada por un usuario en una plataforma digital para definir e

identificar gustos y caracteristicas de la persona.
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ANEXOS

Anexo 1: Preguntas de la encuesta

1.

10.

11.

¢Brinda un producto o servicio?

¢Qué tipo de empresa maneja usted?

¢Cuenta con empleados?

¢Como almacena informacion de su empresa?

¢Hace cuéanto tiempo emprendi6 con su negocio?

¢ Qué medio utiliza més para hacer propaganda de su producto o servicio?

¢Conoce usted o ha escuchado alguna vez de la plataforma de Salesforce?

¢Sabe lo que es una CRM (Customer Relationship Managment) o gestién de relacion

con clientes?

¢Estaria dispuesto a asistir a conferencias o capacitaciones brindada por la Camara de
Comercio e Industrial de Cortés sobre los beneficios que tendria su empresa al

adquirir una herramienta como Salesforce?

Una vez sabiendo los beneficios de Salesforce ¢estaria dispuesto a capacitarse para

poder implementar esta herramienta en su empresa?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por una plataforma que

estadisticamente incremente sus ventas en un 25%-30%"?



Anexo 2: Formato de encuesta virtual

llustracion 16: Encuesta Virtual

Aumento de Oferta y Demanda

iGracias por su respuesta, es de mucha ayuda para nosotros!

*0Obligatorio

1. ;Brinda un producto o un servicio? *

O Producto
O Servicio
O Ambos

2. ;Qué tipo de empresa maneja usted? *

Servicio de Comida

Reposteria

Ferreteria o carpinteria

Salon de belleza o maquillaje profesional
Tienda de Ropa

Tienda de accesorios de dama

Tienda de aparatos electronicos

Tienda de conveniencia

Dooduoouooo

Otros:
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llustracion 17: Encuesta Virtual

3. ;Cuenta con empleados?

O Por mi salo (a)
O 1 Ayudante

O 2 -3 Ayudantes
O 4- 5 Ayudantes

O Méas de & Avudantes

4, ;Como almacena la informacion de su empresa’ ®

Base de datos Word o Excel
Teléfono mavil, ipad, tablet

Hojas de papel

|
|
|
O

Otros:

5. jHace cuanto tiempo emprendio con su negocio?

O Menos de 1 afio
O 1-2 afios
O 3- 4 afios

O Més de 4 afios
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llustracion 18: Encuesta Virtual

6. jQué medio utiliza mas para hacer propaganda de su producto o servicio? *

E’ Redes sociales
D Anuncios en television o radio
D Banners o anuncios en peridédicos locales

Otros:

7.;Conoce usted o ha escuchado alguna vez de la plataforma de Salesforce? *

QO si
ON-:'

8. jSabe lo gue s una CRM (Customer Relationship Managment) o gestion de
relacion con clientes? ~

Q si
OND
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llustracion 19: Encuesta Virtual

9. ; Estaria dispuesto a asistir 2 conferencias o capacitaciones brindada porla
Camara de Comercio e Industrias de Cortés sobre los beneficios que tendria su
emprasa al adquirir una herramienta como Salesforce 7 *

QO si
O Mo
O Tal vez

10. Una vez sabiendo los beneficios de Salesforce jestaria dispuesto a
capacitarse para poder implementar esta herramienta en su empresa? (Si su
respuesta s no, aqui finaliza la encuesta)

Q si
O Mo
O Talvez

llustracion 20: Encuesta Virtual

1. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualimente por una plataforma gue
estadisticamente incremente sus ventas en un 25%-30%7

QO 97
O 10s
O 1208
O 1308

Enviar

Munca envies contrasefias a través de Formularios de Google.

Google ne cred ni aprobs este contenide. Denunciar abuso - Condiciones del Servicio - Politica de Privacidad
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Anexo 3: Directorio de Camaras de Comercio en Honduras

llustracion 21: Directorio Camaras de Comercio

LA EMBAJADA ~ INFORMACION DE HONDURAS ~ SERVICIOS CONSULARES ~

COOPERACION ~ ESTUDIAR EN BRASIL  NOTICIAS  CONTACTANOS

Directorio Camaras de Comercio

[vc_row][vc_column][vc_separator][vc_empty_space][/vc_column][/vc_row][vc_row][vc_column width="1/3"][vc_column_text]
Federacion de Camaras de Comercio e Industrias de Honduras (FEDECAMARA)

Col. Los Castafios Sur, Edif. Castafiito, 2do. Nivel,

No. 201, Blvd. Morazan

Tegucigalpa, M.D.C., Honduras

Tel: (504) 2232-6083

Tel / Fax: (504) 2232-1870

E-mail: fedecamara.direccion@amnettgu.com

Camara de Comercio e Industrias de Atlantida

Col. El Toronjal, Salida hacia Tela fte. a Gasolinera Shell, contiguo a Megaplaza
La Ceiba, Honduras

Tel: (504) 2441-2106 / 2441-4021

Tel / Fax: (504) 2443-0069

E-mail: director_ccia@psinet.hn

adman._ccia@psinet.hn



llustracion 22: Directorio Camaras de Comercio

Camara de Comercio e Industrias de Catacamas
Bo. El Centro, Edif. Ayala

Catacamas, Depto. de Olancho

Tel / Fax: (504) 2799-4474

E-mail: xiomara642003@yahoo.com

Camara de Comercio e Industrias de Comayagua

Apdo. Postal No. 151, Carretera a La Libertad, fte. a instalaciones Cinco
Comayagua, Depto. de Comayagua,

Tel: (504) 2772-1776/1939/1292

Tel / Fax: (504) 2772-1939

E-mail; ccicom2002@yahoo.es

info@camaradecomayagua.hn

Camara de Comercio e Industrias de Copan
Bo. Dolores, Edif. Comercial Romero Santa Rosa,
Depto. de Copan

Tel. (504) 2662-0843/2662-1783

Fax: (504) 2662-1783

E-mail: sanobri@hotmail.com
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llustracion 23: Directorio Camaras de Comercio

Camara de Comercio e Industrias de Copan Ruinas
Bo. El Centro, Copan Ruinas

Tel / Fax: (504) 2651-3829

E-mail: ccitcr@copanruinas.com
copanruinas@yahoo.com

www.copanhonduras.org

Camara de Comercio e Industrias de Cortés
Bo. Las Brisas atras de Molino Harinero Sula
Apdo. Postal No. 14 San Pedro Sula, Cortés
Tel: (504) 2566-0345

Fax: (504) 2566-0344

E-mail: ccic@ccichonduras.org

www.ccichondu ras.org

Camara de Comercio e Industrias de Choloma
Bo. El Chaparro, 3ra. cll., 3y 4 Ave. S.E,,
atras Depésito de la Pepsi

Choloma, Depto. de Cortés

Tl # Fawes FEAAY AN DOAT
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llustracion 24: Directorio Camaras de Comercio

Tel / Fax: (504) 2669-3892
E-mail: ccich@sigmanet.hn

Direccion.ejecutiva@ccich.org

Camara de Comercio e Industrias de Danli
Bo. Gualigueme contiguo a Supermercado Rashil # 1
Tel / Fax: (504) 2763-2061

E-mail: cidedanli@yahoo.com

[Mve_column_text][fvc_column][vc_column width="1/3"][vc_column_text]Cdmara de Comercio e Industrias de Intibuca
Bo. La Gruta, planta alta de la casa de la cultura

La Esperanza, Intibuca

Tel: (504) 2783-0697

Fax: (504) 2783-0151/2041

Camara de Comercio e Industrias de Islas de |a Bahia

Edif. Patrick Bennett, cll. principal Contiguo a la clinica EUCEDA,Coxen Hole,
Islas de la Bahia

Tel/Fax (504) 2445-1181

E-mail: cchayisland@globalnet.hn
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llustracion 25: Directorio Camaras de Comercio

Camara de Comercio e Industrias de La Lima
Bo. El Centro, cll. principal, Edif. Victoria,

2da. Planta, Local No. 4

La Lima, Depto. de Cortés

Tel. (504) 2668-7941

Tel / Fax: (504) 2668-1395

E-mail; ccill@infovia.hn

Camara de Comercio e Industrias de La Masica
Ferreteria Antunez, Bo. El Centro, ClI. Principal, fte. a Anita Restaurant, La Masica, Depto de Atlantida
Tel: (504) 2436-1041/1234

Fax: (504) 2436-1100

Camara de Comercio e Industrias de Marcala

Bo. Concepcidn, Cll. Principal, Cubiculo # 3, Edif. Zuniga Castafeda
Marcala, Depto. de La Paz

Tel/ Fax: (504) 2764-4096/3765

Ccimarcalaz004@yahoo.com
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llustracion 26: Directorio Camaras de Comercio

Camara de Comercio e Industrias de Morazan
Bo. El Centro, fte. a Gasolinera Dipsa Morazan,
Departamento de Yoro

Tel: (504) 2691-0519

Fax: (504) 2691-0707

Camara de Comercio e Industrias de Olanchito
Bo. El Centro, ¥2 cuadra del Pargue Central
Olanchito, Depto. de Yoro

Tel: (504) 2446-2845

Fax: (504) 2446-6448

Camara de Comercio e Industrias de Olancho
Bo. El Centro, fte. a Banco Continental

cll. que conduce a la FUSEP,

Apdo. Postal No. 60 Juticalpa, Depto. de Olancho
Tel: (504) 2785-1658

Fax: (504) 2785-2404

E-mail: ccijuti@yahoo.com
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[lustracion 27: Directorio Camaras de Comercio
Camara de Comercio e Industrias de El Paralso
2da. Ave. entre 6ta. y 7ma.,
cll. contiguo a casa de Dofia Paula Mendoza
El Paraiso, Honduras
Tel. (504) 2793-4342 / 2793-5151

Fax (504) 2793-4189

Camara de Comercio e Industrias de Progreso

Bo. Brisas del Ulda, 5ta. Ave.,

2da. cll. Contiguo a Centro de Salud

Apdo. Postal No. 95

El Progreso, Depto. de Yoro

Tel: (504) 2647-4403 / 0392

Fax: (504) 2647-1313

E-mail: direccionccip@yahoo.com
[fve_column_text][/vc_column]vc_column width="1/3"][vc_column_text]
Camara de Comercio e Industrias de Puerto Cortés
Bo. El Centro, 3ra. y 4ia. Ave., 4ta. cll.

Edif. Banco de Occidente, Zdo. Mivel

Apdo. Postal No. 233
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llustracion 28: Directorio Camaras de Comercio

Fax: (504) 2665-6722

E-mail: ccipc@sescomnet.com

Camara de Comercio e Industrias de Saba
Bo. El Coyol, Antiguo local Recursos Naturales
Saba, Depto. de Colon

Tel / fax: (504) 2424-8481

Camara de Comercio e Industrias de Santa Barbara
Casa del la Cultura, Bo. el Centro
Santa Barbara

Tele / fax: 2643-2356

Camara de Comercio e Industrias de Siguatepeque
Bo. El Centro, Contiguo al Hotel Zary
Siguatepeque, Depto. de Comayagua

Tel/ Fax: (504) 2773-5525
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llustracion 29: Directorio Camaras de Comercio

Camara de Comercio e Industrias de Talanga
Col. La Lomita, cll. principal
Talanga, F.M.

Tel / Fax (504) 2775-8030

Camara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa

Blvd. Centroamérica, fte. a Hondutel, Apdo. Postal No. 3444
Tegucigalpa, M.D.C., Honduras

Tel: (504) 2232-4200/ 5200

Fax: (504) 2232-0159

E-mail: ccit@ccit.hn

infoccit@ccit.hn

Pagina web: www.ccit.hn

Camara de Comercio e Industrias de Tela
Bo. El Centro, Ave. Guatemala, Casa No. 845
Tela, Depto. de Atlantida
Tel / Fax: (504) 2448-2754

E-mail: camaradetela@yahoo.com
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llustracion 30: Directorio Camaras de Comercio

Camara de Comercio e Industrias de Tocoa
Bo. El Tamarindo, contiguo a Panaderia San Antonio
Tocoa, Depto. de Colon

Tel / Fax: (504) 2444-3205, 2444-2227

Camara de Comercio e Industrias de Trujillo
Cll. Principal contiguo a bazar Verenice
Trujillo, Depto. de Colén

Tel / fax: (504) 2434-3213/2434-4742

E-mail: carbarkero@yahoo.com

ccitru@gmail.com

Camara de Comercio e Industrias de Villanueva
Blvd. del Sur, carretera a Tegucigalpa

fte. a ZIP Villanueva

Villanueva, Depto. de Cortés

Tel: (504) 2670-4779 / 6276

Fax: (504) 2670-4793

E-mail: cciv@hondutel.hn

llustracion 31: Directorio Camaras de Comercio

Camara de Comercio e Industrias de Yoro
Industrias Madereras Rosales,

Bo. San Miguel Salida hacia

El Progreso Yoro, Depto. de Yoro

Tel: (504) 2671-2635

Fax: (504) 2671-2820

[fve_column_text][/ve_column]/ve_row]
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