@ |unitec

FACULTAD DE POSTGRADO

TESIS DE POSTGRADO

PREFACTIBILIDAD DE UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA Y
VENTA AL DETALLE DE CALZADO ARTESANAL
HONDURENO

SUSTENTADO POR:
RICARDO ISMAEL BLANDIN SANCHEZ

RAFAEL ANTONIO DERAS MURCIA

PREVIA INVESTIDURA AL TITULO DE

MASTER EN DIRECCION EMPRESARIAL

TEGUCIGALPA, DISTRITO CENTRAL, HONDURAS, C.A.

NOVIEMBRE 2022



UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA
UNITEC
FACULTAD DE POSTGRADO

AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

RECTORA
ROSALPINA RODRIGUEZ

SECRETARIO GENERAL / PRORRECTOR
ROGER MARTINEZ MIRALDA

VICERRECTOR ACADEMICO NACIONAL
JAVIER ABRAHAM SALGADO LEZAMA

DIRECTORA NACIONAL DE POSTGRADO
ANA DEL CARMEN RETALLY VARGAS



PREFACTIBILIDAD DE UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA Y
VENTA AL DETALLE DE CALZADO ARTESANAL
HONDURENO

TRABAJO PRESENTADO EN CUMPLIMIENTO DE LOS
REQUISITOS EXIGIDOS PARA OPTAR AL TiTULO DE

MASTER EN DIRECCION EMPRESARIAL

ASESOR METODOLOGICO

ABEL SALAZAR MEJIA

ASESOR TEMATICO

WALTER FREDY SERRANO MILLA

MIEMBROS DE LA TERNA:
JAVIER DEL CID CARRASCO
MARIO ALBERTO GALLO SANDOVAL

JORGE ANTONIO CENTENO SARMIENTO



DERECHOS DE AUTOR

© Copyright 2022

RICARDO ISMAEL BLANDIN SANCHEZ

RAFAEL ANTONIO DERAS MURCIA

Todos los derechos son reservados.



AUTORIZACION DE AUTORES PARA LA CONSULTA,
REPRODUCCION PARCIAL O TOTAL Y PUBLICACION
ELECTRONICA DEL TEXTO COMPLETO DE TESIS DE POSTGRADO

Sefiores
CENTRO DE RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE Y LA INVESTIGACION (CRAI)

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA (UNITEC)

Tegucigalpa

Estimados Sefiores:

Nosotros, Ricardo Ismael Blandin Sdnchez y Rafael Antonio Deras Murcia, de Tegucigalpa,
autores del trabajo de postgrado titulado: Prefactibilidad de una empresa distribuidora y venta al
detalle de calzado artesanal hondurefio en Tegucigalpa, Honduras, presentado y aprobado en
UNITEC como requisito previo para optar al titulo de Master en Direccion Empresarial y
reconociendo que la presentacion del presente documento forma parte de los requerimientos
establecidos del programa de maestrias de la Universidad Tecnolégica Centroamericana
(UNITEC), por este medio autorizamos a las Bibliotecas de los Centros de Recursos para el
Aprendizaje y la Investigacion (CRAI) de la UNITEC, para que con fines académicos, puedan
libremente registrar, copiar o utilizar la informacion contenida en ¢él, con fines educativos,

investigativos o sociales de la siguiente manera:

1) Los usuarios puedan consultar el contenido de este trabajo en las salas de estudio de la

biblioteca y/o la pagina Web de la Universidad.

2) Permita la consulta, la reproduccion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo,
para todos los usos que tengan finalidad académica, ya sea en formato CD o digital desde

Internet, Intranet, etc., y en general en cualquier otro formato conocido o por conocer.



De conformidad con lo establecido en los articulos 9.2, 18, 19, 35 y 62 de la Ley de Derechos
de Autor y de los Derechos Conexos; los derechos morales pertenecen a los autores y son
personalisimos, irrenunciables, imprescriptibles e inalienables, asimismo, por tratarse de una obra
colectiva, los autores ceden de forma ilimitada y exclusiva a la UNITEC Ia titularidad de los
derechos patrimoniales. Es entendido que cualquier copia o reproduccion del presente documento

con fines de lucro no estd permitida sin previa autorizacion por escrito de parte de UNITEC.

En fe de lo cual, se suscribe el presente documento en la ciudad de Tegucigalpa a los 04 dias

del mes de noviembre del 2022.

4 %

7

Ricardo Ismael Blandin Sanchez Rafael Antonio Deras Murcia

11913217 11213100



9 1]
unitec
FACULTAD DE POSTGRADO

PREFACTIBILIDAD DE UNA EMPRESA DISTRIBUIDORA Y VENTA AL
DETALLE DE CALZADO ARTESANAL HONDURENO

AUTORES:
RICARDO ISMAEL BLANDIN SANCHEZ
RAFAEL ANTONIO DERAS MURCIA

RESUMEN

La presente investigacion se realiza en Honduras para evaluar la prefactibilidad en una
inversion, para crear una empresa que se dedica a la venta al por mayor y menor de calzado
artesanal hondurefio, se evaluaran diferentes modelos de negocios como ser tiendas fisicas, venta
al detalle, venta al por mayor, venta por medio del comercio electronico o una mezcla de lo antes
mencionado, por medio del andlisis de la prefactibilidad basados en las variables del estudio de
mercado se tomara una decision en base al modelo de negocios mas rentable. La investigacion
ayudara al inversionista a tomar una decision de inversion y para poder recibir una rentabilidad por
su inversion cuando la tasa interna de retorno sobrepase la tasa minima de retorno esperado, esto
ayudaria a reducir el riesgo de tener una perdida monetaria en la inversion. El objetivo de la
investigacion es determinar la prefactibilidad de la creacion de una empresa de distribucion y venta
de calzado artesanal hondurefio, que satisfaga las necesidades de los consumidores en la ciudad de

Tegucigalpa, Honduras.

Palabras clave: Prefactibilidad, Calzado, Mezcla de Marketing, Estudio Econémico y Estudio

Técnico.
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RAFAEL ANTONIO DERAS MURCIA

ABSTRACT

The present investigation is carried out in Honduras to evaluate the prefeasibility of an
investment, to create a company that is dedicated to the wholesale and retail sale of Honduran
artisanal footwear, different business models will be evaluated, such as physical stores, retail,
wholesale, sale through electronic commerce or a mixture of the aforementioned, through the
prefeasibility analysis based on the variables of the market study, a decision will be made based on
the most profitable business model. The research will help the investor to make an investment
decision and to be able to receive a return on their investment when the internal rate of return
exceeds the minimum expected rate of return, this would help reduce the risk of having a monetary
loss on the investment. The objective of the research is to determine the prefeasibility of creating
a company for the distribution and sale of Honduran handmade footwear, which meets the needs

of consumers in the city of Tegucigalpa, Honduras.

Keywords: Prefeasibility, Footwear, Marketing Mix, Economic Study and Technical Study.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En este primero capitulo se brindard una introduccién de la investigacion, asi como los
antecedentes que fundamentan el mismo, los principales motivos para realizar la investigacion,
beneficios y aportes que pretende generar, incluye la definicion del problema con las preguntas de

investigacion y las acciones propuestas para cumplir con los objetivos del estudio.

1.1. INTRODUCCION

El trabajo de investigacion se realiza para evaluar la prefactibilidad de invertir en una
empresa hondurefia con un modelo de negocio al detalle y venta al por mayor de calzado. Es
necesario cuantificar los costos y utilidades que tendran los diferentes canales de distribucion,
partiendo de estos datos decidir si tener una o mas tiendas fisicas, o si solamente tendremos los
canales digitales para la venta de calzado artesanal hondurefio, visualizamos tienda las tiendas
fisicas y canales digitales con diferentes modalidades de pagos a nuestros clientes tanto fisicas

como digitales, y productos personalizados para nuestros clientes.

Se realiza la investigacion porque mucho producto artesanal hondurefio es de buena calidad
comparado con los altos precios que marcas extranjeras tienen en nuestro pais, se busca crear una
marca propia hondurefia, donde sea accesible en cuanto a precio, cubra las expectativas de los

compradores y con una vida 1til larga.

Muchas marcas a nivel nacional estan teniendo éxito lanzando diferentes productos
elaborados y distribuidos en Honduras, donde se tenia un estigma que al hondurefio solo le gustaban
marcas extranjeras y copiaba mucho de otras culturas, muchos microempresarios estan teniendo

€xito, y esto solo debe ser el inicio para comenzar a apoyar lo producido por nuestro pais.

El presente estudio de prefactibilidad se desarrollard entre los meses de julio y octubre del
2022 para tomar una decision de si se invertira en la tienda de calzado artesanal en la ciudad de
Tegucigalpa, Francisco Morazan, Honduras y para los canales digitales a nivel nacional, se incluye

los estudios de mercado, técnico y econdomico con el proposito de generar informacion util y



determinar si la inversion es una empresa vendedora de calzado hondureno al por mayor y detalle
es rentable. Asimismo, permite reducir la incertidumbre y aumentar las probabilidades de éxito al

momento de tomar la decision de inversion.

1.2. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Aunque la pandemia de la covid-19 continud limitando la fabricacion en muchos paises
durante 2021, la producciéon mundial de calzado aumento6 un 8,6 % con respecto a 2020, superando
los 22 200 millones de pares, frente a los 20 500 millones de 2020 (Worldfootwear, 2021). La
investigacion tiene como finalidad evaluar si una inversidon es rentable o no, también evaluar si
todo el modelo de negocios es factible o si solamente se debera elegir la venta en tiendas fisicas,
canales digitales o ambas, por ende para las tiendas fisicas se tomaran las dimensiones cuantitativas
a la poblacion del Distrito Central de 1.2 millones (INE, 2020) y para nuestros canales digitales a
la poblacion de Honduras 10.117.000 personas (Datosmacro, 2022), con el fin de conocer el monto
de inversion necesario por cada modelo de negocios, determinando la rentabilidad de la venta al

por mayor, tiendas fisicas y por canales digitales.

En Tegucigalpa, Honduras, el sector PYME es muy fuerte, son la columna de la economia
hondurefia y en la actualidad son un eje importante en el pais. Se estima que esta industria genera
alrededor de 1.2 millones de empleos segin datos de la Secretaria de Desarrollo Econdmico de
Honduras, en promedio hay alrededor de unas 300 mil MIPYMES operando en territorio nacional,
que aportan un porcentaje significativo del Producto Interno Bruto (PIB), generando un nimero
considerable de empleos. En promedio el 90% estd compuesto entre micro y pequefias empresas y

tan solo un 10% de medianas empresas (INE, 2018)

Se tienen muchas referencias de marcas nacionales como Welchez, Hush Natural, Ice
Kriskas, La Picalita y The Bra Guru. Estas marcas recibieron su placa de reconocimiento y diploma
por ser pioneras en franquicias hondurenas. También se tienen casos de éxitos del rubro del calzado
elaborado en nuestro pais como ser las marcas de Caite Shoes, marca de zapatos inspirada en

Honduras con colores y simbolos nacionales, también la marca Otti Shoes ha tenido una gran



aceptacion en el mercado, tanto que en sus redes sociales tienen una gran cantidad de seguidores

veinticuatro mil y cuenta con una pagina web, donde puedes ver sus disefios y ordenas tu pedido.

Por la relevancia antes mencionada que tiene el emprendedurismo en nuestro pais, por la
generacion de empleos y aporte al PIB, asi como las marcas hondurenas que han dado un
precedente de que si se puede generar una micro y mediana empresa con productos hechos en
nuestro pais, es de suma importancia realizar esta investigacion, y por medio de los resultados
tomar una decision de negocios que nos asegure que la empresa sera rentable, se recuperara la

inversion en un tiempo aceptable y muy relevante el inversionista no perdera su dinero invertido.

También se debe tomar en cuenta el auge que tienen las ventas por medios digitales dado que
un 30% de las ventas en el territorio hondurefio migraron a canales digitales (Canales, 2020), un
aumento generado por la pandemia de Covid 19 y todas sus medidas de distanciamiento social,
partiendo de esta premisa la empresa necesita tomar en cuenta los canales electronicos para dar a
conocer y vender los productos. Y aunque las ventas por este medio han aumentado
considerablemente hay solamente un 3.81 millones de usuarios de internet en Honduras, lo que
comparado con la poblacion total deja un saldo del 38.2%, con este dato entendemos que mas de

la mitad de los habitantes no son usuarios de este servicio (Shum, 2021).

En cuanto a nuestras amenazas, tenemos el crecimiento en importaciones de calzado no
solamente de Estados Unidos, también de potencias como China. Entre el tercer trimestre del 2020
y 2021 el valor importado de calzado y sus partes en Centroamérica registrd un crecimiento de
40%, al pasar de $271 millones a $445 millones. Para los periodos en cuestion las importaciones
desde China y EE.UU. aumentaron en 58% y 26%, respectivamente en la region, Honduras tiene
importaciones totales de $50 millones en este periodo antes mencionado. (CentralAmericaData,

201)

En cuanto a estudios relacionados pudimos leer trabajos muy interesantes como el de
Inteligencia de Mercados para la exportacion de calzado artesanal de la empresa Dellanta de la
ciudad de Ibarra — Imbabura por Reyes Jaramillo, Reynher Wladimir donde se estudio la
posibilidad no solo de distribuir en su pais, si no exportar todo este producto artesanal que
definitivamente seria un paso muy importante y de éxito, y también pudimos leer un estudio similar

al nuestro Factibilidad para la creacion de una empresa de calzado ecuatoriano. Por Reyes


http://dspace.pucesi.edu.ec/browse?type=author&value=Reyes+Jaramillo%2C+Reynher+Wladimir
http://201.159.223.180/browse?type=author&value=Reyes+Baquerizo%2C+%C3%81ngel+Armando

Baquerizo y Angel Armando, donde realizan un estudio de factibilidad de nuestro mismo rubro,

pero en un pais diferente.

1.3. DEFINICION DEL PROBLEMA

Una realizada el planteamiento de la investigacion para conocer los diversos estudios que se
han realizado sobre el tema y con la idea principal definida, se procede a delimitar y plantear el
problema que da origen a la investigacion. Asimismo, se aprovecha para exponer todos los
argumentos considerados validos para catalogarlo como problema y formular las preguntas de

investigacion a las cuales se busca dar una respuesta.

1.3.1. ENUNCIADO DEL PROBLEMA

El aumento de emprendedores hondurefios, el auge en la creacion de marcas nacionales, un
mayor volumen de ventas por canales digitales, y un incremento en el consumo de productos
elaborados en honduras son buenos indicadores para recibir una rentabilidad de la inversion, pero
la principal incognita del inversionista es saber si es factible la inversion en una empresa de venta
al por mayor y menor de calzado artesanal hondurefio, que genere una tasa interna de retorno mayor
a la tasa minima aceptable de retorno, y mediante la prefactibilidad del proyecto se pretende

disminuir los riesgos en la toma de decision.


http://201.159.223.180/browse?type=author&value=Reyes+Baquerizo%2C+%C3%81ngel+Armando
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Figura 1. Brecha entre tasa interna actual y tasa minima aceptada de retorno

Fuente: Elaboracion Propia.

La figura 1, refleja de manera grafica el enunciado del problema, la brecha entre la TIR actual
y la TIR deseada TMAR es la respuesta a si la inversion es factible o no, se debe de invertir en la

tienda de calzado si y solo si la TIR actual supera la TMAR.

1.3.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

Debido a la incognita de que tan factible es la inversion en una empresa de venta al detalle y

por mayor de calzado artesanal hondurefio se genera la siguiente interrogante.

(Es factible la apertura de una empresa de venta al detalle y por mayor de calzado artesanal
hondurefio por medio de tiendas fisicas en Tegucigalpa y canales digitales con envié a nivel

nacional, desde un punto de vista de mercado, técnico y econdmico?



1.3.3. PREGUNTAS DE INVESTIGACION.

Las preguntas de investigacion que sirven de guia para el desarrollo del estudio, se establecen

a continuacion;

1. (Existen las condiciones de mercado para determinar la demanda de calzado artesanal
hondurefio en la ciudad de Tegucigalpa?

2. (Cuales seran las necesidades técnicas para determinar los requerimientos necesarios para la
creacion de una empresa para la distribucion y venta de calzado artesanal en la ciudad de
Tegucigalpa?

3. (Es factible desde el punto de vista econdmico la creacion de una empresa para la distribucion

y venta de calzado artesanal en la ciudad de Tegucigalpa?

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO

Los objetivos del proyecto forman la guia que sirve para dar respuesta a las preguntas de

investigacion y al problema enunciado, para asi poder llegar a los resultados esperados.

1.4.1. OBJETIVO GENERAL.

Realizar un estudio de prefactibilidad para la apertura de una empresa de distribucion y venta
de calzado artesanal hondurefo, que satisfaga las necesidades de los consumidores en la ciudad de

Tegucigalpa, Honduras.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

1. Efectuar un estudio de mercado que permita calcular la demanda de calzado artesanal, para asi

evidenciar la viabilidad de apertura de la tienda en la ciudad de Tegucigalpa.



2. Desarrollar el estudio técnico para determinar los requerimientos necesarios para la apertura de

una empresa para la distribucion y venta de calzado artesanal en la ciudad de Tegucigalpa.

3. Realizar la evaluacion econdmica y financiera para determinar proyeccion de ventas, costos y
rentabilidad para la gestion de una empresa para la distribucion y venta de calzado artesanal en

la ciudad de Tegucigalpa.

4. Desarrollar el plan del proyecto, con la obtencién de la viabilidad y andlisis financiero que
permitira determinar si el proyecto cumple los requerimientos de rentabilidad para la creacion

de una empresa para la distribucion y venta de calzado artesanal.

1.5. JUSTIFICACION.

El mercado artesanal aporta parte de la cultura y costumbres de una determinada region o
pais, sus productos son considerados de calidad y durabilidad, la presente investigacion se realizara
para determinar la prefactibilidad de la apertura de una empresa para la distribucion y venta de
calzado artesanal en la ciudad de Tegucigalpa sera rentable. El desarrollo del estudio de mercado
determinard la demanda y las condiciones para la distribucion y venta de los productos, para
satisfacer las necesidades de los consumidores, dentro del estudio técnico se espera encontrar la
localizacion que permita dar acceso a los consumidores para la adquisicion de calzado; el desarrollo
del estudio econdmico, servird como herramienta para poder reducir la incertidumbre o riesgo en
la oportunidad de negocio, incrementando las probabilidades de éxito para tomar la decision de
inversion, la realizaciéon de esta investigacion tendrd un aporte practico porque elaborard y
desarrollard informacion util para determinar ventas, costos y rentabilidad que se puede obtener

en un negocio para los inversores.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

En este capitulo se presenta una resefa bibliografica relacionada con el trabajo de
investigacion que se desarrolla. Se citan las principales fuentes de informacion consultadas en torno
a la investigacion, sus aportes y los de otros autores que brindan informacion igual de importante.
Se presentan también las teorias que sustentan la hipotesis, variables, metodologia y resultados de

la investigacion.

2.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

El mercado global de calzado esta segmentado por tipo, usuario final, canal de distribucion
y geografia. Se proyecta que el mercado mundial del calzado tendra una tasa compuesta anual de
crecimiento de 3.62% para el periodo pronosticado del 2022-2027. La pandemia del COVID-19 ha
afectado esta industria en todo el mundo, las prioridades comerciales han cambiado a estrategias
de liquidacion y gestion de inventarios mientras se evaluan las alteraciones de los habitos de
consumo posteriores a la pandemia, con el consumo estancado y los inventarios amontonandose en
los almacenes. La creciente demanda de calzado a la moda, moderno y comodo en todos los grupos
de edad es un factor clave que impulsa la industria mundial del calzado. (Mercado del Calzado,

2022)



— Millones pares

Figura 2. Evolucion de la produccion mundial de calzado 2010-2021

Fuente: (Anuario del sector mundial del calzado, 2022)

La figura 2, muestra la tendencia de la produccion mundial del calzado, Aunque la pandemia
de la covid-19 continud limitando la fabricacion en muchos paises durante 2021, la produccion
mundial de calzado aument6 un 8,6 % con respecto a 2020, superando los 22,200 millones de pares,
frente a los 20,500 millones de 2020. No obstante, la produccion de zapatos sigue estando un 7,5
% mas bajo del nivel previo a la pandemia, unos 2000 millones de pares menos. (Anuario del

calzado, 2022)

Se presenta un analisis segmentado de la industria del calzado descompuesto a nivel de
Macroentorno, Microentorno e interno, considerando datos de Mercado del Calzado (2022),
Revista de Calzado y otras fuentes, con el objetivo de ver su afectacion en las variables de estudio

de este proyecto.



2.1.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO

Si analizamos cada continente, comprobamos que la pandemia no interrumpi6 la tendencia
mundial desarrollada en la ultima década segiin la cual la concentracion geografica de la
fabricacion de calzado cada vez es mayor. Asia representaba en 2021 mas del 88 % de la
produccion mundial, un aumento de mas de medio punto porcentual con respecto al afio anterior.
Al contrario, la participacion de Europa cayd por debajo del 3 %, algo parecido a lo que sucedid
en Africa. Por su parte, América del Sur aument6 ligeramente su participacion, lo que ayudo a este
continente a convertirse en el principal ntiicleo de produccion de calzado fuera de Asia. (Revista

del Calzado, 2022)

China

o0

Vietnam
Indonesia [

Brasil

Espafia I a5

Figura 3. Clasificaciones mayores productores de calzado 2021 (millones de pares)

Fuente: (Anuario del sector mundial del calzado, 2022)

La figura 3, muestra que China en el 2021 alcanzo el primer lugar en produccion de calzado
en el mundo con 12,016 millones de pares, seguido de la India 2,600, Vietnam 1,360 y finalmente

Espafia 95 millones de pares con la menor produccion.
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2.1.1.1. CHINA

“China ha liderado el negocio de fabricacion de calzado durante muchos afios, y atn tiene
que hacerlo con sus 12.6 millones de pares de zapatos fabricados anualmente en la actualidad. Su
produccion anual total es enorme en comparacion con la produccion total de algunos grupos de
exportadores en otros paises. Un gran mercado interno, aumentos de salario minimo y pago de
horas extras en toda China (que les dan a los consumidores domésticos un ingreso mas

discrecional), y una moneda mas fuerte ayudan a mantener un producto tan grande” (Mills, 2022).

China podria mantener el liderazgo en la produccion de calzado, factores como la moda,
estilo de vida, la preferencia del producto por menor precio, mano de obra mas barata, volumenes
de produccién, convenios es tratados de libre comercio pueden influir en que mantenga esa

posicion, la dificultad de competencia es dificil para otros paises productores de calzado.

2.1.1.2. ESPANA

“Las exportaciones de calzado durante la primera mitad del presente afio superan en un 6,7
% a las registradas en 2019, antes de que se desatara la pandemia de la covid-19. En los primeros
seis meses de 2022, vendieron en el extranjero zapatos por valor de 1,549.8 millones de euros, las
exportaciones fueron un 18,3 % superior, mientras que en relacion con el acumulado del primer

semestre de 2020 el valor de las exportaciones aumento6 un 35,9 %” (Revista del Calzado, 2022).

B EXPORTACIONES
1304

Millones €

17406

Enero-Junio 2019 Enerc-Junle 2020 Enero-Junio 2021 Enero-Jumlo 2022

Figura 4. Acumulado de Exportaciones de calzado en millones de euros del 2019-2022
Fuente: ( Revista del Calzado, 2022)
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La figura 4 representa el acumulado de exportaciones de Espafia en euros (€) de enero a junio
del 2019 con € 1,453 millones, con una disminucién de enero a junio del 2020 con € 1,140.6
millones, asi mismo se observa un crecimiento a partir de enero 2021, cerrando a junio del 2022

con € 1,549.8 millones.

2.1.1.3. ITALIA

“Italia produce alrededor de 205 millones de pares de zapatos al afo, y sus marcas y cuero
de renombre son algunos de los codiciados en el mundo. Italia es conocida por sus pequenios
equipos de produccion que producen zapatos de disefiador para la moda italiana. Los disefiadores
a menudo se especializan en zapatos de alta gama para mujeres y hombres en todo el mundo”

(Mills, 2022).

“Las mejores cifras para el calzado italiano vienen, de fuera de sus fronteras, exporta
aproximadamente el 85 por ciento de los zapatos que produce. De este modo, en los primeros tres
trimestres de 2021, el valor de las ventas al exterior de zapatos italianos aument6 un 14,6 por ciento
y un 16,6 por ciento en términos de valor, con respecto al mismo periodo de 2020. Se exportaron
algo menos de 148 millones de pares y se super6 el umbral de los 7.500 millones de euros, un

resultado atn por debajo de los niveles récord de 2019” (Revista del Calzado, 2022).

La recuperacion de la produccion de calzado en Italia, puede ser por los resultados obtenidos
en el extranjero por los clientes que prefieren las marcas de lujo, que han logrado superar post

pandemia del COVID-19.

2.1.14. ESTADOS UNIDOS

“El negocio de calzados en Estados Unidos en 2021 significo US$ 81,254 millones, por la
venta de 1,850 millones de pares, las previsiones para 2025, es que Estados Unidos requiera un
total de 2,360 millones de pares. El consumo per cépita en 2021 llego6 a 5.6 pares, y contrariamente

a algunas previsiones, segtn la consultora internacional STATISTA, en 2022 creceria 16.2% para
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llegar a 6 pares. En cuanto a los canales de compras para 2022, el 66.3% seran adquisiciones offline
y el 33.7% online. Para 2025, las proyecciones estipulan 53.5% offline y 46.5% online” (Revista
del Calzado, 2022).

LA dénde expo rté EStadOS Unidos de América ++e Mostrado: USS 1,10 mil millones | Total: USS 1,10 mil millones

Vietnam s | Canada

ltalia peec

18.60%

Chlﬂa — 2o s México

15.16% i ey [

Figura 5. Exportaciones de calzado de Estados Unidos afio 2020
Fuente: (atlas.cid.harvard.edu, 2022)

En la figura 5 las exportaciones de calzado de los Estados Unidos en el afio 2020 fueron de
un total de US$ 1,10 mil millones, la figura representa los porcentajes del total de exportaciones,
en el que se muestra Canadé con 23.70%, seguido de Vietnam con 18.60%, China 15.16%, México
6.65% Hong Kong 4.66%, Indonesia 4.09% y paises con menor porcentaje como Japon, Corea del

Sur, Australia, Chile entre otros.

América del Norte es el segundo mercado de calzado més grande del mundo, con un sesgo
particular hacia el calzado deportivo y atlético. La region también alberga muchas empresas
multinacionales de equipamiento deportivo que suelen estar a la vanguardia de la innovacion. Se

puede predecir razonablemente que lideraran el mundo en el desarrollo de nuevos calzados.
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2.1.1.5. BRASIL

“Las exportaciones de calzado contintian su tendencia al alza. Los altos costes del transporte
de mercancias estdn animando a los compradores mundiales de calzado a buscar proveedores
alternativos, lo que estd ayudando a aumentar sus ventas de zapatos en el exterior. Las Industrias
del Calzado (Abicalcados), entre enero y julio de 2022, vendieron en el extranjero 86,87 millones
de pares por un valor de 763,4 millones de dodlares (unos 745,8 millones de euros). Estas cifras
suponen un aumento con respecto al mismo periodo de 2021 del 31,8 % en volumen y del 64,8 %
en valor. Superando los valores en comparacion con el 2019, en un 33.6% superior en numero de
pares y un 35.1% por encima en términos de valor. Los mercados latinoamericanos han sido
decisivos para la dindmica de crecimiento de las exportaciones brasilefias de calzado. El principal
destino del calzado brasilefio en el exterior es Estados Unidos, las exportaciones a este pais
sumaron 13 millones de pares por un valor de 208,3 millones de délares un 67,3 % mas en volumen

y un 90,7 % mas en valor con respecto a 2021 (Revista del Calzado, 2022).

2.1.1.6. ARGENTINA

“El informe Econdmico del Sector Calzado determino6 un crecimiento en la produccion del
33,6% anual, durante el primer cuatrimestre de 2022, alcanzando asi los 33.4 millones de pares.
Entre los factores que beneficiaron la variacion positiva, se destacaron la falta de divisas para la
adquisicion de productos finales importados y mas proteccion arancelaria, sumado a la sustitucion
de importaciones y a una creciente demanda interna. Para el cierre del afio, se estima que se
alcancen los 95 millones de pares producidos, lo cual significaria una recuperacion del 26,7%”

(Serma, 2022).

2.1.1.7. MEXICO

“La industria del calzado en México produce alrededor de 165 mil millones de pares de

zapatos. A nivel mundial, ocupa el noveno lugar como productor de calzado, es una importante
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actividad comercial, la cual genera una cadena de proveeduria altamente competitiva, ya que el
85.6% de la produccion es para consumo local y el 14.94% se exporta principalmente a Estados
Unidos. En esta industria se utilizan gran variedad de materiales para su fabricacion, se busca
mejorar la vida util del producto, asi como el desempeno del calzado, e incluso ya se buscan nuevas
materias primas generadas a partir de biomasa que en el futuro permitirdn obtener productos con

cierto grado de degradabilidad” (Revista del Calzado, 2022).

2.1.1.8. GUATEMALA

“La manufactura de calzado en Guatemala en el 2019 produjo 25 millones de pares, casi un
50% menos que en afios anteriores; representado en 600 millones de ddlares. Mas del 50% de las
exportaciones se dirigen a América Latina, especialmente a E.E.U.U, El Salvador y Honduras
seguido de Nicaragua, Costa Rica y México. Contribuyen actualmente al 0.8% del PIB (Producto
Interno Bruto). Cuenta con 740 empresas dan representacion a esta industria en el pais” (Central

America Data, 2022).

2.1.1.9. NICARAGUA

“En el 2021 Nicaragua la fabricacion de calzado fue de 8 millones de pares con un valor por
USS$ 120 millones. Las proyecciones de exportacion son por 2 millones de pares de ese total, segiin
informacion de la Camara de Cuero y Calzado de Nicaragua (CAMCUNIC). Los paises destino de
las ventas al exterior son Panama, Costa Rica, Guatemala y Honduras. El objetivo se cumpliria
gracias a la compra de calzado escolar y en el sector azucarero, que dejaron de importar y adquieren

productos locales” (Central América Data, 2022).
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2.1.2. ANALISIS DEL MICROENTORNO

“En Honduras existen alrededor de 500 talleres ubicados en distintas zonas del pais que
producen alrededor de un millon de pares anuales, las masivas importaciones triplican la
produccion interna, principalmente de China; el fabricante de calzado Otiliano Rodriguez
manifiesta que no hay regulaciones que apoyen al micro empresario o al zapatero hondurefo para
que pueda competir, piden apoyo para los emprendedores con la aplicacion de aranceles a las
importaciones para proteger la produccion nacional, se necesitan politicas estatales para incentivar

al sector productivo de calzado” (Revista Summa, 2022).

Los negocios de ventas de calzado en Honduras existen con diversas caracteristicas que
venden los productos en varios modelos, disefios, precios de acuerdo a las necesidades que el
consumidor pueda satisfacer. Se han incrementado empresas trasnacionales de cadenas comerciales
que ofrecen y venden sus productos a nivel nacional, afianzandose en el mercado del calzado

gracias a las facilidades y beneficios que ofrecen los diferentes convenios y tratados comerciales.

El informe de la Camara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa, muestra que el indice de
Precios al Consumidor (IPC) en enero de 2022 fue de 1.22% superior a la observada 12 meses atras
(0.40%) observandose en la categoria de Prendas de Vestir y Calzado un alza de 0.81% durante el
mismo mes, reflejados en el incremento de los precios en las prendas de vestir y calzado para

adultos y nifios. (Camara de Comercio, 2022)

Se puede proyectar conforme a los resultados del IPC., que los precios para los productos de
calzado pueden incrementarse, favorablemente para la obtencién de resultados positivos en el

negocio por las ventas como resultado en el estudio del proyecto.

2.1.3. ANALISIS INTERNO

La diversidad de tiendas y centros comerciales en la ciudad de Tegucigalpa ubicados en
diferentes lugares como Mall Multiplaza, Cascadas Mall, Plaza Miraflores, Mall Premier entre

algunos tienen tiendas donde los clientes pueden adquirir calzado.
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En tiendas como Carrion, Charly, Adoc, Aldo, Bass, Flexi, Hush Puppies, Magic Shoes,
Naturalizer, venden calzado para damas, caballeros y nifios; de diversas marcas, estilos, precios,

material, disefios, calidad, que los clientes pueden adquirir.

Las tiendas de ventas de calzado en Tegucigalpa ofrecen una gran variedad de estos
productos a los clientes, con la pandemia del COVID-19, los negocios implementaron nuevos

canales de distribucion y comercializacion de sus productos.

Para poder mantener sus ingresos en ventas, adaptaron nuevas herramientas tecnologicas y
el uso de redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter, con entregas a domicilio y pagos en
linea. Se incrementaron las ventas en 30% a través de medios digitales como consecuencia de

Covid 19 por las restricciones sanitarias.

Las tiendas Aldoshoes, Caterpillar, NovaShoes, ofrecen, distribuyen y venden sus productos
a través de medios digitales. El proyecto de calzado artesanal ofrecera productos de calidad,

durabilidad, mejores precios, que podran satisfacer las necesidades de los clientes.

2.2. TEORIAS DE SUSTENTO

En este apartado se presentan las teorias que sustentan las ideas sobre la apertura de una
empresa de venta al por mayor y detalle de calzado artesanal hondurefio. Las variables y
dimensiones con las cuales desarrollaremos esta seccion se obtendran del estudio de mercado,
estudio técnico y estudio econdémico que afectan la variable independiente la cual es la tasa interna

de retorno.

2.2.1. LIBRO DISENO DE CALZADO POR AKI CHOKLAT.

Este Libro es la respuesta a una simple necesidad, no existia hasta el momento ningin manual
sobre disefio de calzado. El libro Disefio de calzado nos ayudé a comprender el proceso mediante
el cual se disefa un zapato y a crear una coleccion completa basada en un material de investigacion

personal en seis capitulos (Choklat, 2018).
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2.2.1.1. EL DISENO DE CALZADO: PASADO Y PRESENTE

El calzado siempre ha tenido una funcion basica: proteger los pies de elementos que puedan
lastimarlos. Sin embargo, incluso las formas mas simples y primitivas de zapatos denotan un
disefio. Este capitulo no pretende ofrecer una cronologia completa, sino que busca mostrar una
seleccion de modelos historicos que pueden ser fuente de inspiracion, explorar como aprender del

pasado y establecer conexiones con el presente (Choklat, 2018).

2.2.1.2. NOCIONES BASICAS

Es importante comprender la anatomia bésica del pie ya que ello significa comprender los
secretos de la fabricacion del zapato. El pie humano se compone de més de cien partes distintas,
mientras que el zapato debe cubrir el pie e imitar su movimiento utilizando solo unas pocas partes

esenciales.

El pie tiene también una conexion directa con el bienestar del resto del cuerpo y, por lo tanto,
el disefo de calzado debe tener en cuenta que el zapato se adecue al pie y resulte comodo. Este
capitulo explora las nociones bésicas de la anatomia del pie y estudia con detalle la composicion

del zapato.

También define cudles son los modelos de zapato y explica algunos términos bésicos que
ayudaran a entendernos y comunicarnos con la industria (Choklat, 2018). A continuacion, algunas

definiciones de las partes mas importantes del zapato:

2.2.1.2.1 EL CORTE

Es todo aquello que queda por encima de la suela. Esta hecho de piezas que son cosidas entre
si. El material mas usado para el corte es el cuero (sobre todo la vaqueta), pero el corte también
puede estar hecho con otros materiales como los textiles (por ejemplo, sintéticos, tela, goma)

(Choklat, 2018).
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2.2.1.2.2 EL FORRO

Es importante ya que mantiene las partes internas del corte en su sitio. Los materiales que se
utilizan habitualmente para el forro son la piel de cerdo, de becerro y de cabritilla y los textiles

(Choklat, 2018).

2.2.1.2.3 EL TOPE

Ayuda a mantener la forma y la altura de la puntera del zapato. Es una pieza de material
termoplastico semirrigido que se adapta con calor a la forma de la puntera. Los zapatos de gran

calidad pueden tener el tope de cuero (Choklat, 2018).

2.2.1.2.4 EL CONTRAFUERTE DEL TALON

Ayuda a mantener la forma de la cazoleta y a evitar que el talon se salga. Es una pieza de
material semirrigido termoplastico. Los zapatos de alta gama pueden tener un contrafuerte de cuero

(Choklat, 2018).

2.2.1.2.5 LA PLANTILLA

Crea la superficie que esta en contacto con la planta del pie. Cubre la palmilla y consiste en

una pieza de cuero o tela. Aqui es donde generalmente se pone la marca (Choklat, 2018).

2.2.1.2.6 EL CABRILLO

Sirve para mantener el puente entre el talon y la bola del pie. Va pegado a la taloneta, y
generalmente consiste en una tira metalica, aunque también puede estar hecho de nailon, madera o

incluso cuero (Choklat, 2018).
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2.2.1.2.7 LA PALMILLA

Da cuerpo y forma a la base del zapato, su funcion principal es la de ser un componente al
que se puede sujetar el corte. Estd hecha de fibra de cartén de gran dureza y a ella se adhiere con

cola el cambrillon. La talonera puede ser de celulosa o de un material compuesto (Choklat, 2018).

2.2.1.2.8 EL TACON

Es un soporte elevado hecho con material rigido, que va unido a la suela en la parte posterior

del pie, generalmente de plastico duro y recubierto de cuero (Choklat, 2018).

2.2.1.2.9 LA SUELA EXTERIOR

Es la parte inferior del zapato que toca el suelo. Las suelas pueden ser fabricadas con distintos
materiales seglin el precio del zapato y el uso que se le vaya a dar. El cuero, de procedencia bovina,

se utiliza para calzado de calidad (Choklat, 2018).

2.2.1.3. INVESTIGACION PARA DISENO

La investigacion es una parte importante del proceso de disefio. Es una forma excelente de
indagar sobre un tema en profundidad, y de encontrar nuevas ideas con las que trabajar. La
investigacion puede aportar ideas para los colores, los detalles e incluso para encontrar un nombre
para la coleccion. También servird de base solida para la coleccion, al darle un tema y una vision
clara. La finalidad debe ser desarrollar un tema bien investigado que afiadira riqueza y proyeccion
a la coleccion, y que resultara de incalculable valor en todas las etapas del disefio, hasta incluso

para la venta y el marketing del producto (Choklat, 2018).

20



2.2.1.4. DISENO DE LA COLECCION

La coleccion sera el resultado final de tu investigacion. Debe consistir en un conjunto de
zapatos cuidadosamente compuesto que cuente un relato interesante. Pero ;como se traduce la
investigacion en una gama de zapatos? En este capitulo son contempladas varias formas rapidas y
eficaces de tomar el material fruto de la investigacion y desarrollarlo en los disefios que constituiran
las semillas de la gama. También se repasa la teoria de la coleccion, examinando los requerimientos

basicos para confeccionar una coleccion solida y armoniosa (Choklat, 2018).

2.2.1.5. PRESENTACION

Abarca los estilos de ilustracion basicos y algunas formas eficaces de presentacion del trabajo
(incluyendo los portfolios). A partir de ahi, el lector sera capaz de producir un paquete de disefno
completo, listo para la fabricacion del modelo, que incluird el punto de partida (el espiritu), las
ilustraciones (imagen creativa) y las especificaciones técnicas (materiales, color y figurines)

(Choklat, 2018).

2.2.1.6. FORMACION Y TRABAJO EN LA INDUSTRIA DEL CALZADO

Habla sobre las distintas oportunidades educativas y profesionales y ofrece informacion

preliminar para todos aquellos que deseen explorar otras opciones (Choklat, 2018).

2.2.2. TEORIA DE LA MEZCLA DE MARKETING

Kotler & Armstrong (2013) hacen mencion que existe un conjunto de herramientas tacticas

y controlables que pueden ser combinadas por las empresas para producir una respuesta deseada
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en el mercado meta e influir en la demanda de sus productos. Jerome McCarthy, experto en

marketing, es el responsable de la creacion de este concepto en 1960.

El marketing busca ofrecer el producto adecuado en el momento adecuados a sus
compradores. Para organizar y ser mas efectivo nacen conceptos como el de las 4 p del marketing:
producto, precio, punto de venta y promocion. Reflexionar sobre la marca y lo que ofrece, a la vez
que se sigue una estrategia, ofrece siempre las mayores posibilidades de éxito. Las 4 p del
marketing son muy practicas para elaborar los estudios, acciones y analisis basicos antes de sacar

al mercado un nuevo servicio o servicio o producto (Kotler., 2013).

La figura 6 muestra los elementos de la mezcla de marketing, asi como una serie de

interrogantes y elementos necesarios para el éxito de una empresa para alcanzar sus metas.

PRODUCTO PRECIO

iQué vendo? Cuanto est
a pagar
£Qué necesidades debe cubrir?
£Qué precios S
Beneficios que aporta con tu competencia?
sus caracteristicas
Calcular | beneficios netos
iAporta un valor
afadido? :Puedes conseguir una
ventaja mpetitiva?

<‘“r:|>.=.

PROMOCION

Dar a conocer un
producto o servicio

Clasicos:
Anuncios de TV o radio
Vallas publicitarias

Digitales:
Inbound Marketing
Social Ads

Figura 6. Cuatro Ps del marketing.
Fuente: (Fundamentos de Marketing, Kotler & Armstrong, 2013)
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La teoria sirve como fundamento para definir las variables de mercado que seran objeto de
investigacion y que son de interés para disefiar una mezcla de marketing adecuado para el mercado

meta que se busca atender.

De este libro obtenemos las dimensiones: Clientes, competencia, preferencias, frecuencia de
compra, precio fijado por mercado, medios de difusion. Y las variables independientes como ser:
demanda, oferta, servicio, precio y comercializacion las cuales afectan la variable dependiente que

es la tasa interna de retorno.

2.2.3. PREFACTIBILIDAD DEL PROYECTO

“Un proyecto es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un problema, la
cual tiende a resolver una necesidad humana (Baca, 2013).” Con esta teoria de sustento se tendran
las variables indicadas para evaluar la prefactibilidad de la inversion deseada. El autor define El
proyecto de inversidn como un plan que si se le asigna determinado monto de capital y se le
proporcionan insumos de varios tipos, producira un bien o un servicio, util al ser humano o a la

sociedad (Baca, 2013).

Para cumplir con lo anterior, Baca Urbina divide el estudio de prefactibilidad en tres partes:

estudio de mercado, estudio técnico y estudio econémico.

2.2.3.1. ESTUDIO DE MERCADO

Se guiara de los estudios mencionados en el libro por ejemplo el estudio de mercado se
denomina a la primera parte de la investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y
cuantificacion de la demanda y la oferta, el andlisis de los precios y el estudio de la

comercializacion.
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Analisis
del mercado

Anilisis Anilisis Andlisis Andlisis de la
de la oferta de la demanda de los precios comercialiracidn

Conclusiones
del andlisis
de mercado

Figura 7. Estructura analisis del mercado

Fuente: (Evaluacion de Proyectos, Baca, 2013)

La figura 7 muestra la estructura del andlisis del mercado, donde claramente se observan los
cuatro pilares de investigacion. Estos datos deben proporcionar informacidon que sirva de apoyo
para la toma de decisiones, que en su finalidad deben concluir si las condiciones del mercado son

0 no un obstaculo frente a la idea del proyecto. (Baca, 2013)

También se tomardn en cuenta los 7 componentes del marketing, llamados 7 Ps del
marketing: Producto, Plaza, Promocion, Precio, Personas, Procesos y Posicionamiento.

(avanzamas, s.f.)

1. Producto: Como emprendedor o empresario, debes conocer los servicios que ti marca ofrecera
en forma de producto. De manera que sea accesible, deseable y necesario para tu mercado
objetivo. Para ello es indispensable estudiar al mercado y determinar las necesidades e interés

de su publico objetivo, para asi darle cabida a su servicio.

2. Precio: nadie sabra el valor real de tu producto mas que ta. En este punto no valen los
sentimentalismos, se debe basar en un estudio entre lo que valen los productos y servicios de

la competencia y lo que el cliente potencial esta realmente dispuesto a pagar por ¢l. Bajo esta
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premisa, el precio debera ser competitivo ya que le da prestigio y credibilidad a la marca,
posicionandose en el mercado. El precio debe mantener un equilibrio entre la calidad del

producto y su valor, de manera que realmente valga lo que se exige.

Plaza: se trata de la web donde el cliente podra comprar el producto de la empresa. Hoy en dia
existen sitios web dedicados a la venta y compra de productos y servicios, tal cual una tienda
online, recibe en nombre de ecommerce. Para posicionar cualquier negocio en internet, a nivel
digital, usar una ecommerce es una excelente estrategia, porque la mayoria ofrece
funcionalidades interesantes y necesarias para llevar con éxito la campana. Especialmente, el
hecho de disponer de un “catalogo” con todos los servicios y productos de tu marca descritos a
detalles, al cual los potenciales clientes podran acceder cualquier dia de la semana, a cualquier
hora del dia, y adquirir el producto que desee de manera sencilla y en la comodidad de su casa,

es sin duda una de las mayores ventajas que ofrece contar con una ecommerce para tu negocio.

Promocion: en marketing digital, la promocion hace referencia a transmitir lo que el negocio
hace, como lo hace y por qué lo hace, al consumidor. Al hacer promocion se incluyen diversos
elementos: publicidad, relaciones publicas, branding, identidad corporativa, estrategias de
venta, etc. La promocion busca ser lo suficientemente atractiva como para captar la atencion

de los consumidores y enviarles efectivamente el mensaje que quiere transmitir el negocio.

Personas: a la hora de hacer ventas (de cualquier tipo, online u offline), el objetivo son las
personas, ya que son ellas los clientes potenciales. En base a ello, la experiencia del usuario
debe ser prioridad para realmente alcanzar el éxito. Por ello, el trato deber siempre ser

personalizado y los mensajes dirigidos a las emociones de los usuarios.

Procesos: cuando hablamos de procesos, hacemos referencia a la atencion al cliente. Se basan

en la comunicacion directa entre el consumidor y la marca, esa retroalimentacion que puede ser
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positiva o negativa, de acuerdo a la efectividad con la que se lleven a cabo. Incluyen las

respuestas a email, llamadas, la informacién que se ofrece, asi como el trato al cliente.

7. Posicionamiento: el posicionamiento de una marca tanto online como offline, depende en gran
medida de su reputacion. Es por ello que incluir testimonios y la posibilidad comentar cada

servicio y producto, ayuda mucho a ganar la confianza de los potenciales clientes.

2.2.3.2. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico presenta la determinacién del tamafio del punto de venta y bodegas, la
determinacion de la localizacion 6ptima, y el andlisis organizativo, administrativo y legal. De este
libro obtendremos las siguientes variables: localizacion, tamafio, equipo, organizaciéon humana,
organizacion juridica. Donde obtendremos las dimensiones siguientes: seguridad, accesibilidad,
cercania a clientes, estacionamiento, arrendamiento, preferencia de los clientes, drea en metros
cuadrados, eficiencia de espacio, puestos de trabajo y legal que componen el estudio técnico.
(Baca, 2013)

La figura 8 define la estructura del estudio técnico.
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Andlisis y determinacién de la localizacion dptima del proyecto

l

Anilisis y determinacion del tamafio 6ptimo del proyecto

l

Andlisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos

l

Identificacion y descripcion del proceso

|

Determinacién de la organizacién humana y juridica que
se requiere para la correcta operacion del proyecto

Figura 8. Estructura del estudio técnico

Fuente: (Evaluacion de proyectos Baca, 2013)

2.2.3.3. ESTUDIO ECONOMICO

El estudio econdmico ordena y sistematiza la informacién de caracter monetario que
proporcionan las etapas anteriores y elabora los cuadros analiticos que sirven de base para la
evaluacion econodmica que incluye la evaluaciéon econdmica describe los métodos actuales de
evaluacion que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de
rendimiento y el valor presente neto; se anotan sus limitaciones de aplicacion y se comparan con
métodos contables de evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y

en ambos se muestra su aplicacion practica (Baca, 2013).
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La figura 9 define la estructura del analisis econdmico.

Ingresos

Costos financieros
tabla de pago de la deuda
Estado de resultados

Costos totales produccién-
administracion-ventas-financieros

Punto de equilibrio
Inversidn total

fija y diferida
Depreciacion y amortizacion Balance general

Capital de trabajo

, Evaluacion econdmica
Costo de capital

Figura 9. Estructuracion del analisis economico.

Fuente: Evaluacion de Proyectos, Baca (2013)

En el estudio econdmico se obtendran las siguientes variables: inversion inicial, ingresos,
costos, utilidades, impuestos, depreciacion, devaluacion e inflacion, de las cuales obtenemos las
siguientes dimensiones: inversion fija, inversion diferida, ventas, costos administrativos, costos
produccion, costos ventas, costos financieros, utilidades marginales, utilidades brutas, utilidades
netas, impuestos a la venta, impuestos a la renta, depreciacion de activos, indice de precios al
consumidor. Todas estas variables independientes y dimensiones afectan la variable dependiente

la cual es la tasa interna de retorno.
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2.3. CONCEPTUALIZACION

En esta seccion se presenta el concepto de cada variable, dimensiones e indicadores tomando
en cuenta los términos especificos del estudio. De igual manera se explica el grado de afectacion
que tiene cada variable independiente sobre la variable dependiente del estudio que es la tasa
interna de rendimiento, valor presente neto y periodo de recuperacion de la inversion. La figura 10
muestra de manera grafica las variables del estudio y el grado de afectacion de las variables

independientes sobre la dependiente.

., Demanda
Inflacién N Oferta
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Figura 10. Relacion entre variable dependiente y variables independientes.

Fuente: Evaluacién de Proyectos, Baca (2013)

La teoria sirve como fundamento para definir las variables de mercado, técnicas y

econdmicas, que seran objeto de investigacion.
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2.3.1. ESTUDIO DE MERCADO

Las variables presentadas a continuacion en la seccion, son todas que tienen una injerencia
en el estudio de mercado, las cuales pudimos obtener del libro Teoria de la mezcla del marketing

de Kotler & Armstrong (2008).

2.3.1.1. DEMANDA

Segun Kotler & Armstrong (2013), son deseos y necesidades de los consumidores por
servicios cuyos beneficios les ofrecen la mayor satisfaccion y que estan respaldados por el poder

adquisitivo que poseen.

La demanda de mercado es la suma de todas las demandas individuales de un determinado
bien o servicio, y esta directamente relacionada a la rentabilidad que buscamos en la inversion, sin
una demanda constante y en aumento organicamente no podremos lograr nuestros objetivos de

ventas y la inversion correria un riesgo.

23.1.2. OFERTA

“Combinacién de productos, servicios, informacion o experiencias ofrecidas a un mercado

para satisfacer una necesidad o un deseo” (Kotler., 2013).

Como mencionan los autores La oferta es la cantidad total de bienes y servicios disponibles
en el mercado libre, por lo tanto, necesitamos ofrecer bienes y servicios a nuestro mercado meta
con un valor agregado y puntos de diferenciacion para tener una mayor aceptacion en el mercado,

y claro utilizando los canales correctos de comunicacion para ofrecer y dar a conocer nuestra oferta.
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2.3.1.3. PRODUCTO

“Combinaciéon de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta” (Kotler &

Armstrong, 2013, p. 52).

En este caso se tendran productos como ser: disefio personalizado de calzado a la medida,

calzado para personas con pie plano y servicio a domicilio.

23.1.4. PRECIO

“Cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto” (Kotler &

Armstrong, 2013, p. 52).

El precio es uno de nuestras variables mas importantes, dado que el precio es en mayor
medida fijado por el consumidor, debemos tener puntos de diferencia y valores agregados que nos
diferencien de la competencia y con los cuales nuestros precios sean aceptados por nuestro mercado
meta y prospectos de clientes. Necesitamos definir margenes de ganancia que cubran los gastos
fijos y variables, para que la inversion sea rentable y tengamos riesgos de perdida, necesitamos
fijar precios con las cuales nuestra tasa interna de retorno sea mayor a la tasa minima aceptada de

retorno para que la inversion sea rentable.

2.3.1.5. COMERCIALIZACION

“Actividades que comunican las ventajas del producto y convencen a los consumidores meta
de comprarlo” (Kotler & Armstrong, 2013, p. 53). Una parte importante de nuestro plan de trabajo
es tener canales de comunicacion eficientes donde podamos llegar a un gran numero de mercado
meta y clientes potenciales que puedan ser convertidos a compradores, por medios modernos e

interactivos, dejaremos de lado los canales tradicionales y usaremos medios digitales inicamente.

31



2.3.2.  ESTUDIO TECNICO

La presente seccion detalla cada una de las variables de acuerdo al libro de Evaluacion de

Proyectos de Gabriel Baca Urbina, Séptima Edicion.

23.2.1. LOCALIZACION

“Contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital o

a obtener el costo unitario minimo” (Baca, 2013, p. 110).

Se refiere a la bodega y puntos de venta como ser locales fisicos, donde almacenaremos la
mercaderia comprada para la venta al detalle y al por mayor, para tener los puntos de venta con
productos suficientes para los consumidores, puntos seguros donde nuestra mercaderia no tenga
posibilidades de ser robada y también necesitamos puntos de venta accesibles al publico, con
parqueo y seguros para que sean de agrado para nuestros clientes y fomentar asi una futura nueva
compra, también los puntos deben de ser accesibles para que nuestros repartidores no tengan un

costo elevado en gasolina y depreciacion de vehiculo.

2.3.2.2. TAMANO

Baca (2013) afirma que se refiere a la capacidad instalada y que es 6ptimo cuando se opera

con los menores costos totales o la maxima rentabilidad econdémica.

Tendremos que definir tanto el tamafio de la bodega y los puntos de venta, asi como
cuantificar los costos, para siempre validar si se incurrird en estos gastos o solamente tomaremos
en cuenta los canales digitales, en el caso de contar con bodega y punto de venta debemos calcular
las dimensiones correctas para el almacenamiento en bodega y buena presentacion en los puntos

de venta.
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2.3.2.3. EQUIPO

“Conjunto de maquinaria ¢ instalaciones necesarias para realizar el proceso transformador”
(Baca, 2013, p. 113), al comprar a artesanos hondurefios no tendremos un costo en equipo para
elaboracion de materias primas en productos finales, pero si tendremos equipo como ser estantes
para almacenar, y estantes en punto de ventas para la presentacion de los productos, asi como

equipo de seguridad.

2.3.2.4. ORGANIZACION HUMANA

“Elemento humano necesario para realizar el proceso productivo” (Baca, 2013, p. 113).
Inicialmente se contara en los costos el minimo de capital humano contratable, para iniciar costos
reservados, posteriormente si la rentabilidad es como esperamos se podria considerar contratar
nuevo personal para apoyar al anterior, los sueldos son flujos de dinero muy importantes y se tienen
que tomar en cuenta los derechos que adquieren los trabajadores, por eso la inversion inicial tomara

en cuenta el menor personal posible para una correcta funcion de los puntos de venta y entrega.

2.3.2.5. ORGANIZACION JURIDICA

De la constitucion de todo pais, se derivan leyes, reglamentos, decretos, que se utilizan para
normalizar a las instituciones, que se constituyen para una determinada actividad, por tanto “los
codigos y reglamentos locales, regionales y nacionales, repercuten de alguna manera sobre un
proyecto y, por lo tanto, deben tomarse en cuenta, ya que toda actividad empresarial y lucrativa se
encuentra incorporada a determinado marco juridico. No hay que olvidar que un proyecto, por muy
rentable que sea, antes de ponerse en marcha debe incorporarse y acatar las disposiciones juridicas

vigentes” (Baca, 2013, p. 140)

Para el funcionamiento de los proyectos las disposiciones juridicas vigentes deben ser

acatadas para el aprovechamiento de los recursos disponibles de la empresa en los aspectos de
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mercado, la localizacion, el estudio técnico, la administracion y organizacion, y el financiero y
contable. Es fundamental el conocimiento de las normas juridicas que deben adoptar y cumplir, a
las cuales se asignan recursos para evitar riesgos negativos que contribuyen a no poder alcanzar un

mayor rendimiento de la empresa.

2.3.3.  ESTUDIO ECONOMICO

El estudio econdmico es, uno de los pasos claves para identificar la viabilidad de un proyecto,
se deben considerar diferentes variables identificadas para la Evaluacion de Proyectos, y otros
textos de administracion financiera. Entre algunas de estas variables serdn analizadas para

determinar si es rentable o no, econdmicamente el proyecto.

2.3.3.1. INGRESOS

“Se consideran variables que impactan positivamente en el resultado de una inversion a los
ingresos, las reducciones de costos y el aumento de eficiencia, y a los beneficios que no son
ingresos, pero que incrementan la riqueza del inversionista o la empresa. En el primer caso, se
encuentran los ingresos por la venta del producto o servicio que generara adicionalmente el

proyecto” (Chain, 2011, p. 218).

Las ventas de los productos son objeto de la principal fuente de ingresos en la empresa
distribuidora de calzado artesanal, los ingresos tienen un efecto positivo para mantener la
sostenibilidad en el negocio, que determinara un constante flujo de efectivo para obtener un

crecimiento de la rentabilidad esperada.

34



2.3.3.2. COSTOS FINANCIEROS

“Son los intereses que se deben pagar en relacion con capitales obtenidos en préstamo.
Algunas veces estos costos se incluyen en los generales y de administracion, pero lo correcto es
registrarlos por separado, ya que un capital prestado puede tener usos muy diversos y no hay por
qué cargarlo a un area especifica. La ley tributaria permite cargar estos intereses como gastos

deducibles de impuestos” (Baca, 2013).

2.3.3.3. DETERMINACION DE COSTOS TOTALES

“El costo es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado, en el presente, en el
futuro o en forma virtual” (Baca, 2013, p. 171). Es la inversion de dinero que se realiza el negocio
con la finalidad de producir un bien, comercializar un producto o prestar un servicio. Estos
desembolsos pueden ser por costos de produccion, administracion, ventas, y financieros, que tiene
un comportamiento sensible que deben ser controlados para evitar reducir las ganancias en el

negocio.

Los costos de produccion son incluidos en el estudio técnico donde se considera la estimacion
del costo de la materia prima, mano de obra, servicios basicos, mantenimiento, depreciacion de
equipo, entre algunos que intervienen en la produccion. Los costos de administracion estan
vinculados a la funciéon administrativa del negocio, que incluyen sueldos y salarios, gastos
generales como materiales de oficina, entre otros. Los costos de venta, incluyen gastos por venta
de servicios y productos, actividades de mercadotecnia para satisfacer las necesidades de los
consumidores, analisis de mercado, entre algunos. Los costos financieros son los intereses que se

pagan por prestamos obtenidos al ente financiero.

A diferencia de los ingresos, los costos y gastos afectan en manera negativa, si los niveles

son altos disminuyen el flujo de efectivo, reflejandose en la tasa interna de rendimiento del negocio.
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2.3.34. INVERSION INICIAL

“La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del

capital de trabajo”. (Baca, 2013, p. 175)

La inversion inicial se refiere al costo de la sumatoria del valor en moneda nacional de todas
las adquisiciones de los bienes propiedad del negocio como parte de la creacion de una empresa
para iniciar operaciones. Los activos fijos estan relacionados con los bienes necesarios para la
comercializacion de los productos, como ser edificio, mobiliario, equipos, transporte, herramientas,

insumos, entre otros.

Los activos intangibles se relacionan con los bienes necesarios para el funcionamiento de la
empresa, en los que se incluyen los disefios, marcas, contratos de servicios, asistencia técnica,

instalacion y puesta en marcha, entre otros.

Esta variable es utilizada para el célculo de “La tasa interna de rendimiento (TIR); es la tasa
de rendimiento que ganara la empresa si invierte en el proyecto y recibe las entradas de efectivo

esperadas” (Gitman, 2012).

2.3.3.5. DEPRECIACION

“El término depreciacion solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen

menos; es decir, se deprecian” (Baca, 2013, p. 175).

“La depreciacion anual, cuando se evaliian proyectos a niveles de perfil y prefactibilidad, se
calcula generalmente por un método lineal, sin considerar valores residuales para el activo al final

del periodo de depreciacion” (Chain, 2011, pag. 155)

La ley Tributaria en Honduras admite los métodos de depreciacion de linea recta, suma de
los nimeros digitos, saldos decrecientes y otros basados en la produccion y en horas de uso o
desgaste normal; de los cuales se utilizard el método de linea recta para depreciar los activos fijos

adquiridos por la distribuidora y venta de calzado artesanal.
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La depreciacion tiene un valor significativo en los flujos de efectivo, esta representa un gasto
no efectivo deducible de impuestos, y debe ser sumado a las utilidades después de impuestos. Entre
mayor es el monto de depreciacion acumulado en un periodo, el ingreso gravable sera menor y por
tanto menor el pago de impuestos; esto se traduce en aumento de los ingresos de efectivo que

afectaran positivamente la tasa interna de rendimiento.

2.3.3.6. AMORTIZACION

“La amortizacion solo se aplica a los activos diferidos o intangibles, ya que, por ejemplo, si
se ha comprado una marca comercial, ésta, con el uso del tiempo, no baja de precio o se deprecia,

por lo que el término amortizacidn significa el cargo anual que se hace para recuperar la inversion”

(Baca, 2013).

2.3.3.7. CAPITAL DE TRABAJO

Baca (2013) establece que: “desde el punto de vista contable el capital de trabajo se define
como la diferencia aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de
vista practico, esta representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y

diferido) con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa’.

A pesar que el capital de trabajo es una inversion inicial, se diferencia de la inversion en
activo fijo y diferido en su naturaleza circulante. “(...) Mientras la inversion fija y la diferida
pueden recuperarse por la via fiscal, mediante la depreciacion y la amortizacion, la inversion en

capital de trabajo no puede recuperarse por este medio (...)” (Baca, 2013, p. 177).
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2.3.3.8. COSTO DE CAPITAL

“Para formarse cualquier empresa debe realizar una inversion inicial. El capital que forma
esta inversion puede provenir de varias fuentes: solo de personas fisicas (inversionistas), de éstas
con personas morales (otras empresas), de inversionistas e instituciones de crédito (bancos) o de
una mezcla de inversionistas, personas morales y bancos. Como sea que haya sido la aportacion de
capitales, cada uno de ellos tendra un costo asociado al capital que aporte, y la nueva empresa asi

formada tendra un costo de capital propio” (Baca, 2013).

2.3.3.9. IMPUESTOS

Las empresas estan obligadas al cumplimiento de leyes y normas aplicables a sus operaciones
comerciales tales como; “Los impuestos a los ingresos y a bienes y servicios que reducen el ingreso

privado y generan recursos para el gasto publico” (Samuelson, 2010, p. 310)

Los impuestos son una herramienta de politica gubernamental las ventas, servicios y las
utilidades de las empresas con tasas impositivas para la recaudacion fiscal. En Honduras, se pagan
tributos e impuestos estatales y municipales; como el impuesto sobre la renta, impuesto sobre

ventas y volumen de ventas entre algunas que se pagan a instituciones del Estado.

El Servicio de Administracion de Rentas (SAR) creada mediante decreto legislativo 170-
2016, articulo 195, por medio de la Ley del Impuesto Sobra la Renta, grava los ingresos
provenientes del capital, del trabajo o de la combinacion de ambos, que es un impuesto anual
imponible y conforme a la habilidad o capacidad de pago del contribuyente. También dispone que
las personas juridicas pagaran una tarifa de veinticinco por ciento (25%) sobre el total de la Renta

Neta Gravable. (Servicio de Administracion de Rentas, 2022)

La SAR, por medio de la Ley del Impuesto sobre Ventas, establecen un impuesto sobre las
ventas realizadas en todo el territorio de la Republica, que se grava sobre las ventas que sean objeto
las mercaderias, bienes o servicios al crédito o contado en un periodo imponible. Asimismo,

establece que se aplicara una tasa general de 15% sobre la venta de bienes y servicios gravados.
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Los tributos del Estado afectan la tasa interna de rendimiento, debido a que la imposicion de

muchos impuestos disminuye los ingresos y producen menos utilidades.

2.3.3.10. DEVALUACION

En el &mbito econémico se conoce como depreciacion o deslizamiento de una moneda es la
“Reduccion en el precio oficial de la moneda de un pais, que se suele expresar en la moneda de
otros paises” (Samuelson, 2010, p. 685). Es decir que el valor de la moneda nacional tiene una

caida en relacion a una moneda fuerte como el dolar.

La devaluacion es otro riego financiero “haré que repentinamente el costo de produccion sea
mayor sin que la empresa pueda evitar ese aumento” (Baca, 2013, p. 236). El aumento en los costos
de produccion impacta en los ingresos de efectivo que se seran reducidos, situacion que afecta

negativamente la tasa interna de rendimiento.

La devaluacion de la moneda en Honduras se hace frente al dolar estadounidense, del que se
deriva el tipo de cambio, y donde el Banco Central de Honduras es que regula la tasa cambiaria de
acuerdo al comportamiento del mercado cambiario, a diciembre del afio 2021 el tipo de cambio

cerro en 24.5158 por dolar, (Banco Central de Honduras, 2022)

2.3.3.11. INFLACION

“La inflacion ocurre cuando sube el nivel general de precios. En la actualidad se calcula
mediante indices de precios, promedios ponderados de los precios de miles de productos
individuales. El indice de precios al consumidor (IPC) mide el costo de una canasta de bienes y
servicios de consumo a precios de mercado, en relacion con el costo de dicha canasta en un afo

base dado” (Samuelson, 2010, p. 632)

En Honduras el Banco Central es la institucion encargada de medir la inflacion a través del

IPC, por medio de las variaciones de precios de los productos que conforman la canasta basica.
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La inflacion es una variable que tiene una afectacion negativa, porque al incrementar el indice
de precios, todos los costos irdn al alza, que tendran influencia en los precios de los productos
ofrecidos. Al tener costos mas alto se obtendran menores flujos de efectivo, y a precios mas altos

de los productos a comercializar tendran una menor demanda.

2.4. INSTRUMENTOS

Los instrumentos se utilizan para medir las variables de estudio, en la etapa de la recoleccion
de datos se lleva a cabo mediante la aplicacion de diversos tipos de instrumentos o técnicas que la
investigacion pone a disposicion para cumplir con los objetivos especificos del tema de
investigacion. Dentro de los proyectos de prefactibilidad, existen instrumentos para cada tipo de

estudio.

24.1. VALIDEZY CONFIABILIDAD

Se necesita tener seguridad que el instrumento que utilizan para extraer cierta informacion
de cualquier fendémeno mida lo que realmente quieren medir y que sea coherente, para esto todo
instrumento de medicidon debe tener dos importantes caracteristicas que son la confiabilidad y
validez. La confiabilidad nos indica el grado en el que la aplicacion repetida del instrumento al
mismo sujeto, produzca los mismos resultados y la validez se refiere al grado en el que un
instrumento mide lo que se supone que debe medir. Por esta razon es muy importante que el
investigador deba averiguar u obtener la confiabilidad y validez del instrumento utilizado en su
estudio, ya que, si los datos obtenidos no son confiables y validos, lo resultados merecen poco

interés. (Santos, 2017)
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2.4.2. ESTUDIO DE MERCADO

Como paso inicial de la evaluacion de proyectos, se realiza el estudio de mercado, el cual
cuantifica la demanda potencial insatisfecha del negocio en estudio. Este consiste en realizar un
estudio de mercado para analizar la oferta, demanda, los precios y la forma de comercializacion de

los productos que se pretenden ofrecer. (Baca, 2013)

El estudio de mercado emplea técnicas como los cuestionarios para los estudios cuantitativos
y los grupos focales y entrevistas para los cualitativos. Hernandez (2014) detalla que “todo
instrumento de recoleccion de datos o medicion debe cumplir con los requisitos de validez,

confiabilidad y objetividad.

24.2.1. ENCUESTA

La encuesta es como un disefio que provee un plan para efectuar una descripcion numérica
de tendencias, actitudes u opiniones de una poblacidn, estudiando una muestra de ella. Dicha
informacion es obtenida con una serie de preguntas que responden a las preguntas de investigacion
acerca de la poblacion. Dicho cuestionario se aplica a una cantidad de personas, denominada
muestra, que se estima de acuerdo a formulas matematicas, que son representativas de la poblacion
que es objeto de estudio en la investigacion. La encuesta es el instrumento por excelencia para la
determinacion de informacion primaria para los estudios de mercado. Esta se genera de acuerdo a

las necesidades a evaluar en la poblacion. (Herndndez, 2014)

2.43. ESTUDIO TECNICO

“Por medio del estudio técnico se pretende verificar la posibilidad técnica de la prestacion de
los productos que se pretenden ofrecer, asi como determinar la estructura fisica y administrativa de
la empresa, entendiéndose que se lograra llegar a determinar el tamafio, la localizacion, los equipos,

las instalaciones y la organizacion optimos requeridos para realizar la produccion” (Baca, 2013).
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La determinacion de la estructura técnica del proyecto se establecera mediante la informacion

obtenida con los instrumentos del estudio de mercado.

24.3.1. METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

El anélisis y determinacion de la localizacion optima del proyecto se refiere, tal como lo

indica el nombre, a decidir el sitio donde se instalara la planta o establecimiento.

Para determinar el sitio donde se instalard el negocio serd establecido por el método
Cualitativo por Puntos en el cual Baca (2013) establece que este método “consiste en asignar una
puntuacidn a una serie de factores considerados relevantes a quienes se les ha asignado un peso;
obteniendo como resultado una calificacion ponderada que permite una comparacion cuantitativa

de diferentes sitios para la toma de decision en funcion del que tenga la sumatoria mas alta”.

24.3.2. TAMANO Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El andlisis y determinacion del tamafio 6ptimo del proyecto lo determinan ciertos factores,

como se indica en la figura 11.
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Figura 11. Factores que determinan el tamaiio 6ptimo

Fuente: Elaborado con datos obtenidos de Evaluacion de proyectos Baca (2013)

Para determinar el tamafio 6ptimo del establecimiento, seglin afirma Baca (2013) se empleara
el método de “Analisis de capacidades, por medio del cual se determina los requerimientos de
equipo de personal y tamafio 6ptimo, de acuerdo a los rendimientos diarios del personal y equipo,

tomando consideraciones de tiempo de servicios y holguras en el rendimiento personal.

2.4.33. DIAGRAMA DE FLUJOS DE PROCESOS

En cuanto a la definicion de la ingenieria, es necesario emplear técnicas de analisis de
procesos o tecnologia para facilitar la distribucion Optima y aprovechar cada espacio disponible.
Para el proyecto se utilizard la técnica Diagramas de Flujo de Procesos en el cual “se usa una

simbologia internacionalmente aceptada para representar las operaciones efectuadas™ (Baca, 2013).

Segun el proposito que siguen, pueden ser de forma, de labores, de métodos, analiticos, de
espacio o combinados. Son utiles para esquematizar procedimientos operacionales en todos los

departamentos de una empresa.
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2.4.4. ESTUDIO ECONOMICO

Al determinar que existe un mercado potencial para el cual no existe ningun impedimento de
tecnologia para llegar a satisfacer, se procede a realizar una evaluacion econdomica, que determina
el monto de los recursos necesarios para poder desarrollar el proyecto, y todos los indicadores para
poder realizar la evaluacion financiera y asi determinar si es rentable o no el proyecto. Este estudio
determina los ingresos proyectados segun los resultados del estudio de mercado, determina todos
los costos en que incurre la puesta en marcha del proyecto, tanto de equipo, gastos administrativos

e insumos, entre otros y arroja resultados para determinar la rentabilidad del proyecto. (Baca, 2013)

2.4.4.1. PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis del punto de equilibrio es la manera mas 1til para relacionar los costos fijos, costos
variables y los ingresos y asi poder identificar el punto donde se comienzan a generar ganancias, y
tenemos que superar para no tener pérdidas. Este es el nivel de produccion en el que los ingresos
por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables. Esta no es una
herramienta de evaluacién econdmica porque en sus calculos no toma en cuenta la inversion inicial
que da origen a los beneficios proyectados. La figura 12 expresa graficamente el concepto de punto

de equilibrio.

44



Ingrtﬁm
V COStOs Ingreso Bencficio
Punto de equilibrio total

Costo total

Costos variables

.
l-l.r'-.tl.r'-. I'Iin'-.
& |

Unidades g,*ru.u_'l ucidas ¥ Ve ndidas

Figura 12. Grafica de punto de equilibrio

Fuente: Libro Evaluacion de Proyectos, Baca, 2013

2.4.4.2. ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados tiene como finalidad determinar el beneficio real de la operacion de
la planta o negocio, el cual se obtiene restando todos los costos en que incurre la planta o negocio
del ingreso total de la empresa, sean de fuentes externas e internas y no solo de la venta de
productos. De esta manera se llega a calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del
proyecto a lo largo de una linea del tiempo, que serd de acuerdo a lo que se considere conveniente.
Para realizar un estado de resultados adecuado, el prondstico de los ingresos y egresos se proyecta
de acuerdo a la planeacion de los resultados probables que tendrd una entidad productiva. Esto se
debe hacer en base a ley tributaria en las secciones referentes a la determinacion de ingresos y
costos deducibles de impuestos y considerando los porcentajes de los impuestos y métodos de

depreciacion, entre otros.
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Tabla 1. Estado de resultados

+

Ingresos

Caosto de produccidn
Utilidad marginal

Costos de administracion
Costos de venta

Costos financieros

Utilidad brura

ISR (42%)

RUT (10%)

Utilidad nera

Diepreciacion y amortizacion
Pago a principal

Flujo neto de efective (FNE])

Precio de venta multiplicade por el nlimero de unidades vendidas
Véase "Costos de produccidn”

Vease “Costos de administracién”

Veéase “Costos de venra”

Véanse las secciones “Costos financieros y Financiamiento. Tabla de
pago de deuda”

Impl:(‘srn ﬁﬂhff L'I renta

Reparto de utilidades a los trabajadores

Véase "Depreciaciones y amortizaciones™
Veéase “Financiamiento. Tabla de pago de deuda”

Viéase su aplicacion en la evaluacion en el capitulo 5

Fuente: (Evaluacion de Proyectos, Baca, 2013)

Notese que en la tabla 1 se detallan los montos a incluir en el estado de resultados con su

signo en la columna “Flujo”. En el dato “ISR” la ley en Honduras indica que es de un 25%, no del

42% como se indica y RUT de 10% siendo un 15% en la ley en Honduras.

“La aportacion de capitales,

2.4.43. COSTO DE CAPITAL O TMAR

tiene un costo asociado a la inversidon inicial,

independientemente de la fuente que provenga la inversién en la empresa. Cada una de las

aportaciones tiene un costo de capital propio” (Baca, 2013).

Este aporte de capital tiene una tasa minima de ganancia llamada Tasa Minima Aceptable de

Rendimiento (TMAR). La referencia para la TMAR es el indice inflacionario y el riesgo de la

inversion. Se define la TMAR en forma general con la ecuacion 1.

Donde:

TMAR = i + f + if (1)

1= Riesgo de la inversion o premio al riesgo f = Tasa inflacién
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2.4.44. BALANCE GENERAL

En el Balance general Baca (2013) determina que es el “Activo, para una empresa, significa
cualquier pertenencia material o inmaterial; pasivo significa cualquier tipo de obligacion o deuda
que se tenga con terceros. Capital significa los activos, representados en dinero o en titulos, que
son propiedad de los accionistas o propietarios directos de la empresa”. La igualdad fundamental

del balance es segun ecuacion 2.
Activo = Pasivo + Capital (2)

“Cuando se realiza el analisis econdmico de un proyecto y se debe presentar el balance
general, se recomienda, por lo anterior, sélo referirse al balance general inicial; es decir, seria
conveniente presentar un balance a lo largo de cada uno de los afios considerados en el estudio
(cinco afios), pero debido a que cuando una empresa empieza a generar ganancias no se sabe con
toda certeza el destino de las mismas, se puede decidir en la practica distribuir la mayoria de las
utilidades, reinvertir en el propio negocio, invertir en otras empresas por medio de acciones, o

invertir en cualquier otra alternativa” (Baca, 2013).

2.4.4.5. VALOR PRESENTE NETO

Para la evaluacion de los datos econdmicos estimados en la seccion de estudio, se procede a
evaluar la rentabilidad de la inversion en términos de los indices del valor presente neto (VPN) y
la tasa interna de rendimiento (TIR). Para realizar esto, se debe tomar todas las cifras monetarias
que se obtienen del estudio econdémico del proyecto y se transforman en esos indices de rentabilidad

economica.

Baca (2013) determina que el “Valor Presente Neto es el valor monetario que resulta de restar
la suma de los flujos descontados a la inversion inicial. Para lograrlo, se aplica una tasa de
descuento para descontar el dinero en el futuro a su equivalente en el presente, a lo que se le

denomina flujos descontados”.
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Su calculo se realiza utilizando la ecuacion 3 siguiente:

VPN—Zn: VE w3
T4+ Y 3)

Donde:
n = Periodo de vida esperado del proyecto en afios
t= Afo FNE= Flujo neto de efectivo

i= Tasa de descuento InvN= Inversion neta

2.4.4.6. TASA INTERNA DE RENDIMIENTO

La Tasa Interna de Rendimiento (TIR) es la variable dependiente en el estudio y es uno de
los métodos de evaluacion que considera el valor del dinero a través del tiempo para comprobar la
rentabilidad econdmica del proyecto. Es la tasa es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual

a CCro.

“Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial” (Baca, 2013,
p- 211), es decir el Valor Presente Neto es igual a cero. La ecuacion 4 representa la expresion para

calcular la TIR para un proyecto a cinco afios.

FNE1 , FNE2 , FNE3 , FNE4 FNEn
O__P+(1+i)1+(1+i)2 a+3 " a+oa T d+on (4)

En donde:
P = Inversion Inicial en negativo
FNE = Flujo Neto de Efectivo

1 = Tasa Interna de Rendimiento
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Este es un indicador del valor real del rendimiento del dinero en una inversion, y se establecen

como criterios de evaluacion para determinar la rentabilidad econdmica los siguientes:

1. Sila TIR es < 0: se rechaza el proyecto porque es menor que la tasa del costo de capital, no

genera el minimo fijado como rendimiento.

2. SilaTIR es > a0: se acepta el proyecto porque es igual o mayor que la tasa del costo de capital,

genera el minimo fijado como rendimiento.

2.4.4.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad Baca (2013) lo denomina como “el procedimiento por medio del
cual se puede determinar cudnto se afecta la TIR ante cambios en determinadas variables del
proyecto. El proyecto tiene una gran cantidad de variables, como son los costos totales, divididos
como se muestra en un estado de resultados, ingresos, volumen de produccidn, tasa y cantidad de

financiamiento.

Para este analisis se plantean diferentes situaciones en la que se varian o modifican cantidades en
cuanto a unidades vendidas, precios unitarios, costos o alguno de los demas componentes que generen
un cambio en los flujos de efectivo neto. Estas modificaciones a las variables tienden a observarse en

los efectos sobre la TIR del proyecto.

49



2.5. MARCO LEGAL PARA LA CONSTITUCION DE UNA EMPRESA EN
HONDURAS

2.5.1. CONSTITUCION DE UNA SOCIEDAD MERCANTIL
2.5.1.1. CONSTITUCION Y PUBLICACION

Los requisitos para la constitucion y publicacion de la empresa se requieren de los siguientes

registros, procesos, documentos y afiliaciones (honduraseregulations, 2019):

1. Obtencidén de nota para emision de certificado de deposito ante notario. La solicitud
verbal debe contener la siguiente informacion y tiene una duracion de tres a cuatro dias.
a. Tipo de sociedad y nombre de la misma
b. Capital social

c. Nombre del gerente o representante legal

2. Inscripcion en el SAR Requisitos
a. Formulario SAR-410.
b. Original y Fotocopia de la Escritura de Comerciante Individual.

c. Tarjeta de identidad original y copia del comerciante individual.

i

Recibo publico original y copia para acreditar el domicilio tributario.
e. Fotocopia del Registro Tributario Nacional de la persona que se declara como

comerciante individual

3. Solicitud de elaboracion de escritura publica de constitucion ante notario.
Documentacion a presentar:
a. Registro tributario nacional (RTN): se solicita ante el Servicio de Administracion
de Rentas (SAR) de la Direccion Ejecutiva de Ingresos (DEI), 1 dia
b. Documento de identidad

c. Certificado de depdsito
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10.

Firma de escritura ante notario y recepcion de aviso de publicacion

Publicacion de aviso de declaracion de sociedad mercantil en el Diario Oficial La Gaceta

o en un periddico de mayor circulacion.

Pago y recepcion de testimonio de escritura publica (inmediato).

Inscripcion en el Registro Mercantil ante la Camara de Comercio e Industria.

Registro en la Camara de Comercio e Industria local, La inscripcion es valida por 5

anos

Inscripcion de la sociedad en el Registro Tributario Nacional (RTN) ante la Direccion

Ejecutiva de Ingresos (DEI)

Obtencion del permiso de operacion ante la Alcaldia Municipal, requisitos:

a.

Llenar formulario de declaracion jurada de Industria Comercio y Servicio (ICS) F-
01 sin manchones.

Fotocopia de Escritura Publica de Constitucion si es una sociedad o comerciante
individual, debidamente inscrito en el registro mercantil y en la Camara de
Comercio e Industria correspondiente (CCIT/CCIC), segun art. 384 del Codigo de
Comercio.

Fotocopia de Identidad y RTN para comerciante individual.

Fotocopia de tarjeta de identidad del representante legal de la empresa, o propietario
del negocio.

Fotocopia de Solvencia Municipal (personal) del representante legal de la empresa o
propietario del negocio.

Carta poder autenticada y fotocopia de identidad y/o carne del Colegio de Abogados
de Honduras de la persona que realizara el tramite en caso de no ser el representante

legal o propietario.
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11.

12.

13.

14.

g. Autorizacion en caso de ser empleado de la empresa, y la misma quedara
unicamente para los efectos de presentar Declaraciones Juradas o retirar el Permiso

de Operacion. (Se verifica en sistema de impuesto personal).

Registro del Impuesto sobre Ventas y adquisicion de autorizacion de libros contables

ante la Secretaria de Finanzas

Afiliacion al Instituto Hondurefio de Seguridad Social (15-30 dias). La compaiiia esta
obligada a contribuir con el 5% del salario de cada empleado para cubrir los supuestos

de enfermedad y maternidad (EM) mas un 2% para invalidez, vejez y muerte (IVM).

Afiliacion al Instituto Nacional de Formacion Profesional (inmediato). La empresa esta
obligada a contribuir con el 1% del total de las ndminas de sus empleados al Instituto

Nacional de Formacion Profesional, INFOP.
Afiliacion al Régimen de Aportacion al Fondo Social de la Vivienda (empresas con mas

de 10 trabajadores; inmediato). La empresa abona 1,5% del salario de cada empleado al

Régimen de Aportacion (RAP)
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CAPITULO III. METODOLOGIA

Una vez se ha planteado el problema de investigacion y se ha desarrollado el marco teodrico
donde se describe las teorias que sustentan la investigacion, se procede a detallar la metodologia
con que se llevard a cabo la investigacion, especificando técnicas y procedimientos para el

tratamiento de las variables.

3.1. CONGRUENCIA METODOLOGICA

Una vez se realiza el planteamiento y disefio de una metodologia con congruencia y
estructurada en sus diferentes secciones con el propdsito de poder brindar una respuesta a las
preguntas de investigacion planteadas en el primer capitulo y probar la hipotesis formulada. Se
utilizara la tabla 2 siguiente para presentar una matriz metodoldgica como herramienta para facilitar
el resumen de la investigacion y se comprueben los procesos logicos que debe tener la
investigacion. En la tabla 3 se muestran la operacionalizacion de las diferentes variables del

proceso del proyecto.
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Tabla 2. Matriz metodoldégica

z Preguntas de Objetivos Variables
Titulo Problema . ; : :
Investigacion General Especificos Independientes | Dependiente
1. ¢Existen las . Efectuar un estudio de mercado para determinar | Demanda.
condiciones  de la demanda de calzado artesanal en la ciudad de | Oferta.
mercado para Tegucigalpa. Servicio.
determinar la Precio.
demanda de Comercializacion.
calzado artesanal . Desarrollar el estudio técnico para determinar | Localizacion.
hondurefio en la los requerimientos necesarios para la creacion | Tamafio.
(Es factible la ciudad de . de una empresa para la distribucion y venta de | Equipo.
. 0 Determinar la . . L,
apertura de una Tegucigalpa? o calzado artesanal en la ciudad de Tegucigalpa. | Organizacion
prefactibilidad
empresa de . Humana.
ez . de la creacion .,
venta al detalle | 2. ;Cudles seran las de una Organizacion
y por mayor de necesidades 4 Juridica.
P empresa de - — s
Prefactibilidad calzado tecnicas para distribucion . Desarrollar un estudio economico para | Inversion inicial.
artesanal determinar  los y determinar la rentabilidad para la creacion de | Ingresos.
de una - o venta de e,
hondurefio por requerimientos una empresa para la distribucion y venta de | Costos.
empresa . . calzado . . S
S medio de necesarios para la calzado artesanal en la ciudad de Tegucigalpa. | Utilidad.
distribuidora 'y | . . e artesanal
tiendas fisicas creacion de una ~ Impuestos. Tasa Interna
venta al . hondurefio, L
en Tegucigalpa empresa para la ) Depreciacion. de retorno
detalle de Y- que satisfaga -
calzado y canales distribucién Y las Devaluacion.
digitales con venta de calzado . Inflacion.
artesanal A necesidades .
~ envio a nivel artesanal en la Capital de
hondurefio. . . de los .
nacional, desde ciudad de . trabajo.
. 0 consumidores .
un punto de Tegucigalpa? . Costo de capital.
. en la ciudad .
vista de de Depreciacion.
mercado, . (Es factible desde . Inversion.
- . Tegucigalpa,
técnico y el punto de vista Costos
. o Honduras. .
economico? econdmico la financieros.
creacion de una Ingresos.
empresa para la . Desarrollar el plan del proyecto, con la
distribucion y obtencion de la viabilidad y analisis financiero
venta de calzado que permitira determinar si el proyecto cumple
artesanal en la los requerimientos de rentabilidad para la
ciudad de creacion de una empresa para la distribucion y
Tegucigalpa? venta de calzado artesanal.
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3.1.1. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Una parte importante del proceso de investigacion es definir de manera conceptual y
operacional las variables de objeto de andlisis. La técnica de la evaluacion econdmica sirve para
determinar la rentabilidad por medio del calculo de la tasa interna de rendimiento. En la figura 13

se muestra las variables que afectan las variables dependiente TIR, VAN, PRI.

Estudio de Mercado

Estudio Teemco | ' 5 R WAN, PRI

Estudio Economico | -

Figura 13. Diagrama de los estudios que afectan la variable dependiente

Fuente: Elaborado con datos obtenidos de Evaluacion de proyectos Baca (2013)
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El diagrama de la figura 14 muestra la agrupacion de las variables independientes que se

analizan en el estudio de mercado y las dimensiones que éstas abarcan.

ariahles Variables

P— | :
Dimensiones Independientes Dependientes

Clientes S Demanda —

Competencia }——m Oferta

Preferencias

Servicio
Frecuencia
Fijado por :
- i
mercado Frecio
Medios de L »| Comercializacion
difisidn

Figura 14. Variables y dimensiones que componen el estudio de mercado

Fuente: Elaborado con datos obtenidos de Evaluacion de proyectos Baca (2013)
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El diagrama de la figura 15 muestra la agrupacion de las variables independientes que se

analizan en el estudio técnico y las dimensiones éstas abarcan.

Dimensiones Variables
Independientes

Seguridad —

Accesibilidad

Cercania a
clientes

Y

Localizacion — [————

Estacionamiento

Preferencia de
clientes

Preferencia de > Tamafio
clientes
Eficiencia de - Equipo
espacios
Puestos de »| Organizacion
trabajo Humana
Legal »| Organizacion | J
Juridica

Figura 15. Variables y dimensiones que componen el estudio técnico

Fuente: Elaborado con datos obtenidos de Evaluacion de proyectos Baca (2013)
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El diagrama de la figura 16 muestra la agrupacion de las variables independientes que se

analizan en el estudio econdmico y las dimensiones que éstas abarcan.

Dimensiones Variables
Independientes

Inversion Inicial

Diferida

| Ventas Il = Ingresos
Administrativos
L= Costos
—
| Bruta |[ - Utilidades
Impuestos
| Tipos de activos Il »| Depreciacion
| Paridad I[ > Devaluacion

indice de precios
al consumidor

\4

Inflacién S

Figura 16. Variables y dimensiones que componen el estudio econémico

Fuente: Elaborado con datos obtenidos de Evaluacion de proyectos Baca (2013)
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Tabla 3. Operacionalizacion de las variables

=
= Definicion . . . .
"2 Dimension Indicador Preguntas Respuestas Escala | Técnica
§ Conceptual Operacional
(Qué tan
Grado d tacio , . int d .
< rado de aceptacion Numero de clientes fteresaco 1. Muy desinteresado
A | delos clientes para . estarias .
= Sk potenciales que llegan a . .. 2. Algo desinteresado
poder adquirir bienes . . Cantidad de en adquirir .
< o los establecimientos y Clientes . 3. Neutral Ordinal | Encuesta
= y servicios para clientes productos de .
5 . contactan por redes 4. Algo interesado
satisfacer sus . calzado .
A . sociales 5. Muy interesado
necesidades artesanal
hondurefio?
Cantidad de Numero de vendedores .
< . Calzado Americano
= vendedores que que ofrecen productos . (Cual es el . 5
o~ L . . Cantidad de - Calzado Chino/panamefio .
m | ofrecen un producto o | similares o sustitutos a | Competencia , calzado que - Nominal | Encuesta
o . categorias .o o | - Calzado artesanal hondurefio
) servicio en el un mercado meta usted utiliza? _ Otro
mercado. similar.
1. Desinteresado
2. Poco interesado
3. Neutral
L (Cual es su 4. Algo interesado
o Combinacion de . - . . , .
= S Interés en servicios nivel de interés 5. Muy interesado
S | Serviclos umicos que ersonalizados para ara cada uno Para cada uno de los
> | la empresa ofrece al perso P Preferencia | Nivel de interés | P L - Ordinal | Encuesta
< identificar puntos de de siguientes servicios:
o | mercado meta para . L L N - -
72 . diferenciacion los siguientes Servicio a domicilio
satisfacer la demanda. . " C,
servicios? Elaboracion de calzado a la
medida
*Calzado con apoyo para pie
plano
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Continuacion de Tabla 3.

(Cual

cliente

. Menos de L
o | cantidad de unidades y . considera es el 1 50 59 1 501.00-
= . Fijar el precio del . . precio razonable
O | que los clientes deben . Fijados por el Lempiras/ L 700.00, L .
0 catalogo de para los productos Razén Encuesta
o | pagar para obtener un mercado producto 701.00-900.00, L
a . productos a ofrecer de calzado
producto o servicio. artesanal 901-1,100.00,
~ Mas de L 1,100.00
hondurefio?
1. Redes sociales
g Medios para comunicar (Por cudles 2. ;F 6];1{6;1(;18(1)01’1
f: los productos y servicios | Medios que mas medios le gustaria 4 ’ Correo
= | que ofrece la empresa, utilizan nuestro Medio de . enterarse de la . .
© . e g Tiempo de uso . electronico Nominal | Encuesta
Eé asi como los puntos de mercado meta y difusion publicidad de S Prensa
S diferenciacion a un clientes potenciales. Calzado artesanal 1
N 6. Publicidad
@) mercado meta. hondurefio? )
@) exterior
7. Otros
. . Analisi
Seguridad Tasa (%) Continua Intervalo NAUsIs.
multicriterio
. Accesibilidad Condicion vial Politoémica Intervalo NAusIs.
& | Ubicacion geografica Seleccionar una multicriterio
2 o 8708 propuesta que reiina Cercania a o . Cus . Anilisis
O | que contribuye en mayor las meiores . Kilometros (Cual es la Continua Intervalo Lo
S| medidaa que se logre mej clientes localizacién multicriterio
N condiciones en : . prro
— una mayor . . . Cantidad de optima del . Analisis
< o cuanto a un conjunto Estacionamiento . .. Discreta Intervalo R
O] rentabilidad y o espacios establecimiento? multicriterio
Q | distribucion eficiente de criterios Analisi
— evaluados. Costo Arrendamiento Legales Politémica Intervalo SIS
multicriterio
Preferencia del Porcentaje (%) Continua Intervalo| Encuesta

60



Continuacion de Tabla 3.

Q| . . . i
I<Zt Area fisica que tiene el éreaz?(f:sral;?:r era ol (Cual es el tamafio Anlisis de
S | punto de venta y area de . pare Area Metros cuadrados optimo Continua | Razoén .
piso de venta y el area capacidades
< bodegas . que debe tener el local?
= de almacenamiento.
Equipo necesario para la Seleccion de equipo con ,Qué equipo se requiere
2 quip P mejor eficiencia en Eficiencia producto ¢eue equip au s
= | muestra de productos y . ., para almacenar los s . Analisis de
) . espacios y presentaciéon | por metro | almacenado / Metro Politdémica | Nominal )
o almacenamiento de . productos de calzado capacidades
N en piso de venta. cuadrado cuadrado -
productos. artesanal hondurefio?
<
z
<
=
=
- Talento humano Niimero de puestos de (Cual es el nimero de
O | necesario para realizar . P ., Puestos de Numero de personal necesario para . . Analisis de
= . trabajos que requeriran . Discreta | Razon )
O los diferentes contratacion trabajo puestos atender la demanda y capacidades
<NE procesos de la empresa. ’ procesos de la empresa?
Z
<
@]
(24
o
Aspectos incluidos en
% las
5 | normas Cumplimiento de las (Qué regulaciones '
< | gubernamentales, legales se deben cumplir ,
NI o leyes que regulan las Grado de S . Teoria
=J cdbdigos, reglamentos . Legal .. para la Dicotémica | Nominal
Z . actividades y cumplimiento fundamentada
< | regionales y locales que 0CESOS puesta en marcha del
2 ' rigen P ’ establecimiento?
O | el funcionamiento de las
instituciones.
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Continuacion de Tabla 3.

Z ., . .
o é Invers'lo.n 'r}lonetarla destlnad?l ala Valor de activos Fija Lempiras :De cuanto Continua | Razoén | Teoria fundamentada
“ = | adquisicion de todos los activos . . -
O . S fijos + Valor de es la inversion
M= necesarios para iniciar las tivos diferid o . nicial estimada? .
% & operaciones de la empresa. activos diteridos Diferida Lempiras nicral estimadas | Continua | Razén | Teoria fundamentada
&
n .
. . Cantidad .
8 Cantidad monetaria total de(m:rrll dla(?a) % (Cuantos son los Teoria
[;2 que se recibe por la venta de (Precio del Ventas Lempiras/ mes ingresos Continua | Razén fundamentada
&) productos proyectados?
Z producto)
Costos Administrativos | Lempiras/ mes Continua | Razén Teoria
‘ .| administrativos ) fundamentada
8 Desembolso en efectivo necesario 4 (Cuantos
1 fii . 1 . , Teoria
e para los costos fijos y costos de Costos de venta Venta Lempiras/ mes | S0 108 €gresos | continua | Razén fundame
3 ventas necesarias para el N proyectados de la
© funcionamiento de la empresa Costos empresa? Teoria
. Financieros | Lempiras/ mes Continua | Razén
financieros fundamentada
. . . , Teori
Marginal Lempiras/ mes . Continua | Razén coria
A (Cuénto es fundamentada
< Ingreso residual que se obtiene al | Ingresos totales . la utilidad . Teoria
a & d & Brutales Lempiras/ mes Continua | Razén
3 restar los costos - proyectada para fundamentada
= totales de los ingresos totales. Costos totales los proximos Teord
) . 5o . , eoria
Net L / anos: Cont R
eta empiras/ mes ontinua | Razon fundamentada
n . (Qué obligaciones . , Teoria
o) Instrumento gubernamental de % Ventas Lempiras/ mes . : Continua | Razén
= - (Ingresos * Tasa tributarias se fundamentada
recaudacion fiscal o !
2] ISV) + (Utilidad deben cumplir ante
= empleado para captar recursos w
) . bruta * Tasa el ente
% monetarios de los ISR) gubernamental Teori
= bienes privados. i . i 5 coria
priv. Renta Lempiras/ mes correspondiente? Continua | Razén fundamentada
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Continuacion de Tabla 3.

(Costo total de activo

Z
O
=
% . . . (Cuanto es .
= Valor monetario que pierden los activos - Valor . . . N . i Teoria
@) . . . . * Tipo de activo | Lempiras/ afio | el monto de las | Continua | Razon
fijos en el tiempo debido a su uso. residual) * Tasa de . fundamentada
E;ﬂ depreciacion depreciaciones?
[a W
o
a
Z
% Tasa de (De cuanto
< Reduccion en el precio de la depreqacmn que . Tas? d?, cs la ., . . Teoria
- , . experimenta el Paridad depreciacion devaluaciéon | Continua | Razén
> moneda de un pais en términos de otra. . o ) fundamentada
< lempira frente al (%) que registra la
5_1 dolar. moneda local?
A
Q (De cuanto Tasa aplicable a Indice de Indice de (De cuanto
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m g Variables - tasa interna de . , Evaluacion
== Valor Presente descontados . . rentabilidad o Continua | Razén o
z 3 N oual ouala la i . independientes o rendimiento del econdmica
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<
F
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3.1.2. HIPOTESIS Y SUPUESTOS DEL PROYECTO

“El método cientifico marca como segundo paso de cualquier investigacion la declaracion
de una hipotesis, es decir, un supuesto que la investigacion deberd confirmar o rechazar” (Baca,

2014).

La prefactibilidad del proyecto se determinard a través de supuestos cuantificados en la

investigacion, los que deberan enfocarse en la comprobacion de la hipotesis planteada.

3.1.2.1. HIPOTESIS

Las hipdtesis son explicaciones tentativas del fendmeno investigado y surgen del
planteamiento del problema y la revision bibliografica. Con el propoésito de pronosticar un hecho,
se plantean las hipdtesis de investigacion y nula que seran sometidas a prueba (Herndndez,

Metodologia de la Investigacion, 2014).

Hi: La inversion en una empresa de venta al por mayor y detalle de calzado artesanal
hondurefio, en la ciudad de Tegucigalpa genera una tasa interna de rendimiento mayor a tasa

minima interna de retorno.

HO: La inversion en una empresa de venta al por mayor y detalle de calzado artesanal
hondurefio en la ciudad de Tegucigalpa genera una tasa interna de rendimiento igual o menor a la

tasa minima interna de retorno.

3.1.2.2. SUPUESTOS

La prefactibilidad del proyecto se profundiza en el “examen de fuentes secundarias y
primarias en investigacion de mercado, detalla la tecnologia que se empleara, determinar los costos
totales y la rentabilidad econdmica del proyecto y es la base en que se apoyan los inversionistas

para tomar una decision” (Baca, 2014).

64



Los supuestos del proyecto se establecen para determinar los flujos futuros de la inversion
que puedan afectar la tasa interna de retorno, el valor presente neto y el periodo de recuperacion

de la inversion, para la toma de decision de los inversores.

La prefactibilidad del proyecto se determina mediante supuestos en el estudio de mercado,
estudio técnico, estudio econdmico, analizando los resultados durante la investigacion para

demostrar que el proyecto es economicamente viable y rentable basado en los supuestos siguientes:

1. La asignacion de recursos necesarios para la ejecucion del proyecto sea suficiente y estén

disponible en el tiempo determinado para su planificacion.

2. Ladisponibilidad de instituciones interesadas en financiar el proyecto.

3. Laubicacion y localizacion de la tienda sea adecuada para la comercializacion de calzado.

4. Laproyeccion de ventas de los tipos de calzado sean los estimados para satisfacer la demanda

y comercializacion.

5. Los flujos de efectivo proyectado sean suficientes para cubrir los gastos y compromisos

establecidos para la ejecucion del proyecto.

6. La proyeccion de los precios de los estilos de calzado sea afectada por la inflacion y estos se

incrementen.

7. Los costos del proyecto se incrementen mas de lo planificado en la presupuestacion para la

ejecucion del proyecto.
8. En la evaluacion y andlisis econdmico la tasa interna de retorno resulte menor a la tasa de

rendimiento minima aceptada, el valor presente neto resulte positivo y el periodo de

recuperacion de la inversion sea igual o menor al periodo de cinco afios.
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3.2. ENFOQUE Y METODOS

En el estudio de investigacion se utiliza el enfoque cuantitativo, se recolectan datos para
probar la hipotesis con base a la medicion numérica y el andlisis estadistico. El tipo de estudio es
un disefio no experimental que son “estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de
variables y en los que sélo se observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos
(Hernédndez, 2014). Es no experimental porque no se tiene control sobre las variables

independientes, ni se influye sobre ellas.

El disefio no experimental que se aplica en la investigacion es el tipo transversal o
transeccional, porque los datos que se recolectan se realizan en un momento unico, procediendo a

describir y analizar las variables en ese momento determinado.

El alcance del estudio es de carécter descriptivo por que la investigacion es para medir,
recopilar informacion independiente o en conjunto, sobre las variables de estudio sin relacionarlas.
Hernandez (2014) “con los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro

fendémeno que se someta a un analisis”.

Se utilizara la técnica de muestreo no probabilistico, porque los elementos en la poblacion
no tendrén las mismas probabilidades para su eleccion, seleccionados seglin las caracteristicas
especificas del estudio de la investigacion. “En las muestras no probabilisticas, la eleccion de los
elementos no depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la
investigacion o los propositos del investigador. La ventaja de una muestra no probabilistica desde
la vision cuantitativa es su utilidad para determinados disefios de estudio que requieren no tanto
una “representatividad” de elementos de una poblacion, sino una cuidadosa y controlada eleccion
de casos con ciertas caracteristicas especificadas previamente en el planteamiento del problema”

(Hernandez, 2014).

En la figura 17 se presenta de manera grafica la estructura del disefio metodologico que

adopta la investigacion con el enfoque, disefio y alcance, técnicas utilizadas para alcanzar los
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objetivos del estudio, para dar respuestas confiables a las preguntas de investigacion formuladas

en el planteamiento del problema.

Enfoque #|  Cuantitativo .

Objetivo General

. ]

pll

Tipo de >
Estudio Experimental
:I:/ Objetivos Especificos
Diseiio #  Transversal :
= Preguntas de Investigacion
Alcance »- Descriptivo
Estudio de Mercado Estudio Técnico Estudio
Econémico

Técnicas

Figura 17. Diagrama de enfoque y métodos de la investigacion no probabilistico
Fuente: Elaboracion propia

3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion segiin Hernandez (2014) “es un plan que se elabora para obtener
la informacién que se desea con el fin de responder al planteamiento del problema”. En la Tabla 4

se muestra el plan a seguir para la obtencion de la informacidn de la investigacion y su analisis.
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Tabla 4. Plan estratégico de la investigacion

Estrategia

Aplicacion de
prueba piloto

Aplicacion de
encuesta final y
tabulacion de
datos

Actividades
Elaborar
encuesta piloto
Revision de
encuesta piloto

Aplicacion de
encuesta piloto

Tabulacion de
datos

Verificacion de
validez

Aplicar
correcciones

Elaboracion de
encuesta final

Aplicacion de

encuesta

Tabulacion de
datos

Humanos

2
personas

1 persona
2

personas

2
personas

2
personas

2
personas

2
personas
2

personas

2
personas

Recursos

Materiales
Computadora
Programa
Microsoft Forms

Computadora
Tablet
Teléfono celular
Computadora
Programa
Microsoft Forms
Programa
Microsoft Excel
Computadora
Programa
Microsoft Excel
Programa SPSS
Computadora
Programa
Microsoft Forms
Programa
Microsoft Excel
Computadora
Programa
Microsoft Forms
Computadora
Tablet
Teléfono celular
Computadora
Programa
Microsoft Forms
Programa
Microsoft Excel

Tiempo de
Ejecucion

1 dia
1 hora

3 dias

2 dias

1 dia

2 horas

1 dia

10 dias

5 dias

Responsables

Ricardo
Blandin
Rafael Deras
Asesor
tematico
Ricardo
Blandin
Rafael Deras

Ricardo
Blandin
Rafael Deras

Ricardo
Blandin
Rafael Deras

Ricardo
Blandin
Rafael Deras

Ricardo
Blandin
Rafael Deras
Ricardo
Blandin
Rafael Deras

Ricardo
Blandin
Rafael Deras
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Continuacion Tabla 4.

. .. Recursos Tiempo de
Estrategia Actividades Humanos Materiales Fesneiin Responsables
Mlcrolf)cal.lgamon de Computadora ’ Ricardo Blandin
la ubicacion de la 2 personas Google Maps 5 dias
A Rafael Deras
tienda Programa Excel
Seleccion de Computadora , Ricardo Blandin
., . 2 personas Google Maps 3 dias
Realizacion ubicacidn por puntos Rafael Deras
. Programa Excel
del Estudio Computadora
Técnico Distribucion de omputaco , Ricardo Blandin
. . 2 personas Google Maps 3 dias
espacios de tienda Rafael Deras
Programa Excel
. Computadora
Elaboracion de 2 personas Programa Excel 2 dias Rafael Deras
procesos .
Lucidchart
Realizacion C .
. Analisis Financiero, Computadora ,
EStl’ldIF) TIR, VAN, TRMA 1 persona Programa Excel 5 dias Rafael Deras
Econdmico

Fuente: Elaboracion propia

3.3.1. POBLACION

La poblacién para la investigacion es el “Conjunto de todos los casos que concuerdan con
una serie de determinadas especificaciones, .... la calidad estriba en delimitar claramente la
poblaciéon con base en el planteamiento del problema,.....Las poblaciones deben situarse

claramente por sus caracteristicas de contenido, lugar y tiempo”(Herndndez, 2014).

La tabla 5 describe las caracteristicas de la poblacion meta, con los elementos del estudio, la

unidad de muestra, la extension geografica y el tiempo para la investigacion.

Tabla 5. Descripcion de la poblacion meta

Caracteristica Descripcion

El objeto para el cual se obtendra la informacion es en las personas
econdmicamente activas hombres y mujeres en rango etario mayor o igual a
20 anos de la ciudad de Tegucigalpa, con las necesidades de adquirir zapatos

de calidad.
Se muestrean directamente a los hombres y mujeres mayores o iguales de 20
afios de edad con las caracteristicas deseadas.
Extension El limite geografico es la ciudad de Tegucigalpa en Francisco Morazan.
Tiempo El periodo que tarde la realizacion de todas las encuestas 15 dias.

Elemento

Unidad de muestreo

Fuente: Elaboracion propia
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La tabla 6 pondera la poblacion meta para la investigacion, se proyecta la poblacion total del
Distrito Central de 1,724,409 con estimaciones del Instituto Nacional de Estadisticas finales del
2021, se aplican filtros para establecer la poblacion econdomicamente activa (PEA), y poblacién
ocupada, aplicando un promedio del porcentaje a la poblacion ocupada, resultando la poblacion

meta en 187,925 que cumplen con las caracteristicas descritas. (Ver Anexo 1).

Tabla 6. Cuantificacion de la poblacion meta

Caracteristica Fuente Datos  Resultados
INE. 1,724,409
Poblacion del Distrito Central Proyeccion
2022
., L. . INE, censo 519,775
Poblacion economicamente activa .
poblacional
INE, 491,952
Poblacion ocupada encuesta
hogares 2021
Poblacion ocupada mayor o igual 20 afios INE’ 38.2%
de edad promedio por 187,925
edades

Fuente: (INE, 2021)

3.3.2. MUESTRA

Con la cuantificacion de la poblacion, se procede a seleccionar la porcidon que servird para
realizar el andlisis. De acuerdo a las circunstancias se debe seleccionar el tipo de muestra mas

conveniente de acuerdo al problema de investigacion.

Segun (Sampieri, 2014) En las muestras no probabilisticas, la eleccion de los elementos no
depende de la probabilidad, una muestra no probabilistica no se basa en procedimiento mecanico,
ni se basa en formulas de probabilidad, sino que depende del proceso de toma de decisiones o

proposito del investigador y que estan definidas en el planteamiento del problema.
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En la investigacion se selecciona una muestra no probabilistica, porque es la mas

conveniente para el investigador al poder usar su criterio para la seleccion de los elementos que

cumplan con el perfil.

Para calcular el tamafio de la muestra (n) se utiliza la ecuacion 5.

N x Z2 % p*q
n=- 2 )
e?*(N—1)+Z?xpx*q
Donde:
n= Numero de la muestra a obtener
Z= Nivel de confianza, 1.96 si la confiabilidad es de 95%
N= Poblacion total p= Probabilidad de éxito
g= Probabilidad de fracaso e= Porcentaje nivel de error 5%
Tabla 7. Calculo tamaio de la muestra
Términos Valor
1.96
Nivel de confianza (Z) 95%
Poblacion (N) 187,925
50%
Probabilidad de éxito (p)
50%
Probabilidad de fracaso (q)
Nivel de error (e) 5%
Tamafio de muestra 389

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 7 muestra los términos considerados en el calculo de la muestra, con nivel de
confianza del 95%, poblacion meta de 187,925 personas, con probabilidad de éxito y fracaso del
50%, un nivel de error del 5% que determina el tamafo de 389 personas que se deben encuestar

en el Distrito Central para la investigacion del problema.
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3.3.3. UNIDAD DE ANALISIS

La unidad de analisis indica quiénes van a ser medidos, “es decir, los participantes, objetos,
suceso o colectividades de estudio (las unidades e muestreo), lo que depende del planteamiento y

los alcances de la investigacion” (Sampieri, 2014).

De acuerdo al planteamiento, la unidad de andlisis son los datos de la encuesta aplicada sobre

la muestra de las personas econdémicamente activas de Tegucigalpa municipio de Distrito Central.

3.3.4. UNIDAD DE RESPUESTA

Estd directamente relacionada con los datos obtenidos de las unidades de andlisis
seleccionados para la muestra, vinculada con la variable dependiente de este estudio de
investigacion, la que indicara si el proyecto es o no rentable. El cual se mide en base a la tasa TIR,
que es una tasa comparable con el costo de capital para determinar rentabilidad y poder verificar
si la rentabilidad es igual o mayor para la inversion en el proyecto, en caso contrario sea menor

para no invertir.

3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

El instrumento de medicion es el “recurso que utiliza el investigador para registrar
informacion o datos sobre las variables que tiene en mente” (Hernandez, 2014). En esta seccion se
explica cudles son las técnicas e instrumentos a utilizar para el desarrollo de la investigacion, que
depende de lo que se busca y el tipo de investigacion que se realiza, ajustado a las variables

planteadas para el estudio de prefactibilidad del proyecto.
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3.4.1. INSTRUMENTOS

Se refieren a cualquier recurso o material que dispone un investigador para registrar

informacion que se recolecta como instrumento de medicioén de los elementos de la poblaciéon y

datos sobre las variables independientes sometidas a estudio. Para respaldar la fiabilidad de la

informacion, se requiere que éstos cumplan con los tres requisitos esenciales de confiabilidad,

validez y objetividad.

3.4.1.1. TIPOS DE INSTRUMENTOS

Los instrumentos de medicion y recoleccion de datos que se utilizaran en la investigacion

del estudio se describen a continuacion:

1.

Cuestionario: Segin Hernandez (2014), “los cuestionarios son una serie de preguntas
acerca de una o mas variables que se quieren medir. Los cuales pueden ser elaborados con
preguntas abiertas o cerradas, siendo las ultimas las mas faciles de codificar y analizar,

pues han sido previamente delimitadas, para que sean faciles de contestar.

Matriz localizacion por puntos: para la localizacion del establecimiento es util, porque
permite registrar y visualizar los factores y resultados de una manera ordenada al momento

de tomar decisiones.

Flujo de efectivo: el uso de Excel para elaborar plantillas para el modelo financiero es una
de las herramientas mayormente usadas. Una plantilla de flujos de efectivo es de ayuda
para incorporar y manejar los datos de las variables financieras que se mediran y serviran
para calcular indicadores de rentabilidad como Valor Presente Neto (VPN), Tasa Interna

de Rendimiento (TIR) y Tasa de Rendimiento Minima Aceptada (TRMA).
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3.4.1.2. PROCESO VALIDACION DE INSTRUMENTOS

“Las Medidas de coherencia o consistencia interna, son coeficientes que estiman la
confiabilidad: a) el alfa de Cronbach (desarrollado por J.L. Cronbach) y b) los coeficientes KR-20
y KR-21 de Kuder y Richardson (1937). El calculo de éstos requiere una sola administracion del
instrumento de medicion, simplemente se aplica la medicion y se calcula el coeficiente. La mayoria
de los programas estadisticos como SPSS y Minitab los determinan y solamente deben

interpretarse” (Sampieri, 2014).

La validacion del cuestionario se aplicarda con una encuesta piloto a 40 personas, se
identificaran las necesidades de realizar cambios al cuestionario o la forma en que se elabora la
recopilacion de datos con las encuestas. Para validar el instrumento se tabulan los datos de las
encuestas piloto en un programa estadistico SPSS y se aplica el alfa de Cronbach. Con estos
resultados nos permite validar o invalidar el instrumento, realizando los ajustes necesarios o

proceder a la aplicacion total de la muestra si no se encuentran problemas.

3.4.2. TECNICAS

Las técnicas para la recoleccion de datos van muy relacionadas con las herramientas de
medicion. A diferencia de las herramientas que refieren a donde se registraran los datos, las
técnicas hacen mencion a las distintas formas, medios, maneras o estrategias que se emplearan

para realizar la recoleccion de los datos.

1. Encuestas: se realiza una encuesta piloto para ser aplicada en el Distrito Central, al ser validada
esta encuesta piloto, se procede a realizar el levantamiento de los datos tanto en fisico como
en digital utilizando el Google Drive, donde por medio de formularios se puede realizar una
encuesta y distribuirse electronicamente a personas seleccionadas que cumplan con las
caracteristicas de la poblacion en estudio. Una vez tabuladas, se conformara una base de datos
con las cual se trabajara para realizar los diferentes andlisis estadisticos que requiere la
investigacion haciendo uso del SPSS (por sus siglas en inglés Statistical Product and Service

Solutions).
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2. Muestreo: Se empleard la técnica de muestreo no probabilistico y se utiliza la estrategia de
muestreo mixta donde se mezclan los tipos de muestra por conveniencia y en cadena ya que se
seleccionan elementos a los cuales se tiene acceso y que estan convenientemente disponibles
y también se incluyen elementos referidos por los participantes que puedan proporcionar datos

sobre el tema de investigacion.

3. Analisis de flujo de procesos: para establecer la mejor distribucion del establecimiento, se
estudiardn las actividades y procesos involucrados en los diferentes productos y servicios que
se proporcionaran. Este conocimiento generado servird para elaborar un diagrama de flujo de
procesos que represente graficamente los procesos para determinar la distribucion espacial de
las areas de caja, ventas, exhibicion, bodega, mobiliario que formaran parte del
establecimiento. Un diagrama de flujo de procesos consiste en encerrar en un bloque cada
operacion unitaria que se realiza para luego unirlo con el anterior y posterior mediante flechas

que indican la secuencia de las operaciones y la direccion del flujo.

4. M¢étodo cualitativo por puntos: segin (Baca Urbina Gabriel, s. f.), Consiste en asignar factores
cuantitativos a una serie de factores que se consideran relevantes para la localizacion. Esto
conduce a una comparacion cuantitativa de diferentes sitios. El método permite ponderar
factores de preferencia para el investigador al tomar la decision. Se definira una serie de
criterios relevantes a considerar para cada sitio y seran ponderados y puntuados del 1 al 10.
Esto permitird realizar una comparacion de sitios y tomar una decision con base en el sitio

mejor evaluado conforme a la sumatoria de su puntuacion ponderada.

5. Meétodos de valor del dinero en el tiempo: para determinar la rentabilidad econémica del
proyecto, se realizard el célculo del Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de
Rendimiento (TIR) y Tasa de Rendimiento Minima Aceptada (TRMA). El VPN permitira
obtener los Flujos Netos de Efectivo (FNE) necesarios para la realizacion de la evaluacién
econdmica del proyecto y determinar si se maximiza o no la inversion; mientras la TIR servird
como sustento para determinar si se efectia o no la inversion y probar la hipotesis planteada

del problema.
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3.5. FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion proporcionan los datos que hacen posible la investigacion. Toda
la literatura de donde se extrae y analiza la informacion son las fuentes necesarias claves para

respaldar la investigacion del problema.

3.5.1. FUENTES PRIMARIAS

La fuente primaria se refiere a que los datos los recoge el investigador con el propdsito de
especificamente abordar el problema que enfrenta, “constituyen el objeto de la investigacion
bibliografica o revision de la literatura y proporcionan datos de primera mano, pues se trata de

documentos que incluyen los resultados de los estudios correspondientes” (Sampieri, 2014)

En esta parte forman las fuentes primarias de informacion la encuesta aplicada, datos de
informes de fuentes oficiales como: Banco Central de Honduras, Instituto Nacional de Estadisticas,

Camara de Comercio, Banco Mundial.

3.5.2. FUENTES SECUNDARIAS

“Son listas, compilaciones y resumenes de referencias o fuentes primarias publicadas en un area
de conocimiento en particular”(Sampieri, 2014). Son las fuentes que ya fueron analizadas por otros
autores, que sirven de referencia para el proceso de investigacion. Entre las fuentes utilizadas para esta

investigacion se encuentran:

Libros de texto: Metodologia de la Investigacion de Herndndez Sampieri Roberto, Evaluacion
de Proyectos de Baca Urbina Gabriel, Investigacion de Mercados de Prieto Herrera Jorge, Principios

de Administracion Financiera de Gitman Lawrence, Estadistica para Administracion de Levine David.

Informes digitales y portales en la web: Banco Central de Honduras, Instituto Nacional de
Estadisticas, el Atlas de Complejidad Econdémica, Observatorio de Complejidad Econdémica (OEC),

Revista de Calzado.
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3.6. LIMITANTES DEL ESTUDIO

La informacién relevante del problema de investigacion en Honduras es limitada al no
encontrar fuentes que proporcionen datos estadisticos de estos negocios, existen asociaciones,
instituciones que regulan este mercado, pero la informacién es limitada y es necesaria para poder
desarrollar el estudio de prefactibilidad basicamente en tres lineas de estudios de mercado, técnico

y econdmico.

Aun con la situacion de la pandemia del COVID-19, se limita la recoleccion de informacion
en forma idonea. Por las restricciones de movilizacion y aforo impuestas en los locales e

instituciones publicas y privadas que pueden facilitar informacion del problema de investigacion.

3.7. PROCESOS

3.7.1.  PROCESO DE VENTA EN LOCAL

1. Atencion a cliente en piso de venta

2. Proceso de venta

3. Solicitud a bodega de estilo y numeracioén
4. Facturacion de productos

5. Empaquetado

3.7.2.  PROCESO DE VENTA EN LINEA

1. Pedido de cliente en tienda en linea
Recepcion de pedido en bodega

Entrega de pedido en caja

Sl

Retiro de productos por cliente
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3.7.3.

3.7.4.

3.7.5.

> » b

PROCESO DE CAMBIOS

. Atencidn de reclamo de cliente

Revision de factura y producto

Cambio de producto

PROCESO DE DEVOLUCION

. Atencidn de reclamo de cliente

Revision de factura y producto

Devolucion de producto

PROCESO ELABORACION DE PEDIDOS

Recepcion de bodega de productos faltantes
Pedido a proveedores
Tiempo de entrega de 4 dias

Recepcion de pedido en bodega
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En este cuarto capitulo se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de los estudios

de mercado, técnico y econdmico, de la manera que fueron planteados en el capitulo tres.

4.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa de venta calzado hondurefio es una empresa que se especializa en la compra y
venta de calzado artesanal hondurefio por medio de tiendas fisicas y medios digitales. Destaca por
sus disefos personalizados, comodos y modernos para sus clientes prospectos, también por tener

mas de un canal de venta y su durabilidad a comparacion de otros competidores.

Los productos se pueden adquirir presentandose directamente en piso de venta o también
haciendo uso de las siguientes opciones: Cita a domicilio para medir el pie y realizar un producto

personalizado, realizando una llamada telefonica o por medio de redes sociales.

Las personas que tendran contacto con cliente serdn capacitadas en el area de atencion al
cliente, para que nuestros consumidores tengan una experiencia de compra agradable y placentera,
asi como nuestros lugares fisicos serdn ambientes modernos disefiados para ser un espacio

tranquilo y relajante donde pueda apreciar los modelos preexistentes o un disefio personalizado.

4.2. DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio estd pensado hombres y mujeres y gira en torno a productos
prefabricados y también de elaboracion personalizada con disefios modernos, se buscar integrar
los diversos servicios que demandan nuestros consumidores buscan en el calzado un disefo
moderno, con una durabilidad o vida util amplia, comodidad y trato personalizado. Con una
comunicacion que realice un énfasis en la calidad que tiene el calzado hondurefio igual o mayor al
de Estados Unidos, dar a conocer los canales de venta donde pueden adquirir los productos, con

un esfuerzo de publicidad en redes sociales como Facebook y Instagram.
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Osterwalder & Pigneur (2011) indican que un modelo de negocio describe las bases sobre

las que una empresa crea, proporciona y capta valor; es decir, una especie de anteproyecto de una

estrategia que se aplicard en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa. Asimismo,

mencionan que la mejor manera de describirlo es mediante la division en nueve mddulos basicos

que reflejan la 16gica que sigue una empresa para conseguir ingresos y que cubren las cuatro areas

principales de un negocio: cliente, oferta, infraestructura y viabilidad econdémica (Pigneur, 2011).

La tabla 8 representa el modelo de negocio, segiin el Modelo de Negocio Canvas creado por

Alexander Osterwalder, basado en una propuesta de valor orientada en la diferenciacion de

servicios adoptado por el concepto y que seran ofrecidos a los clientes.

Tabla 8. Modelo de negocios.

Asociaciones clave

Fabricantes de
productos
artesanales
hondurefios.

Recursos clave

Fisicos (local,
instalaciones,
equipos para
mostrar productos,
base de datos,
Humanos
certificados en
manejo de clientes.

Actividades clave Propuestas de valor

Servicios
Venta de calzado . v
- diferenciados por
artesanal hondurefio .
. medio de:
por medio de la
. -Calzado
estrategia de li
marketing personalizado
) -Calzado a la
medida
-Ubicacion
estratégica
-Disefio moderno
Canales Estructura de costos

Tiendas fisicas y Estructuracion
redes sociales segun la creacion de
valor como

prioridad (costos
fijos y variables,
marketing y ventas,
salarios,
financiamiento)

Fuente: Elaboracion propia

Relaciones con
clientes

Captacion y lealtad
de los clientes a
través de una
asistencia
personalizada y
exclusiva, y la
interaccion por
redes sociales.

Fuentes de ingresos

Piso de venta 'y
servicio a domicilio

Segmentos de mercado

Nicho de mercado son
hombres y mujeres de
7 afios en delante, con
un poder adquisitivo
moderado, interesados
en adquirir productos
nacionales.
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4.3. PROPIEDAD INTELECTUAL

La empresa de venta de calzado artesanal hondurefio atiin no tiene un nombre por parte del
inversionista, se le notifica que el nombre que elija debera ser verificado en la pagina del registro

de la propiedad, que no exista ninguna empresa o sociedad que reciba este nombre.

4.4. FACTORES CRITICOS DE RIESGO

Para todo tipo de industria, existen siempre riesgos latentes a lo largo de todo su desarrollo,
incluso desde su percepcion como idea. El riesgo més grande que se puede identificar para esta
idea de negocio, es la percepcion erronea de que nuestro producto no es de calidad, comodo y es
otro producto nacional elaborado sin estilos modernos y poca durabilidad comparado con
productos de Estados Unidos, y no valoren los puntos de diferenciaciéon como ser disefios
personalizados y tallas a la medida, para eso mismo se debe hacer un esfuerzo en nuestras
promociones y publicidad indicando los canales de venta y puntos de diferenciacion, asi como
contar con instalaciones modernas y publicaciones en redes sociales que reflejen todos los
atributos y punto de diferenciacion de los productos nacionales y como los productos que se
elaboran en la empresa estan a la par de productos elaborados en otros paises. La ubicacion ideal
seria en centros comerciales como ser City Mall, Cascadas o en el centro de la capital, ayudara a
dar una percepcion aceptable en nuestro mercado meta, por lo que, con estas ubicaciones, también

se mitiga el riesgo de la mala percepcion del publico.

También el hecho de que un aumento en los costos de los fabricantes se podria trasladar a
los precios de los productos y asi quitando competitividad hacia productos elaborados en otros
paises como india y china que, aunque se incurre en un gasto mas alto por el transporte y gastos

aduaneros, el hecho de traer en volumenes altos puede quitar participacion en el mercado.
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4.5. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se lleva a cabo con la finalidad de recopilar informacién importante
para analizar las necesidades del mercado, la aceptacion hacia los productos de la empresa, el
interés por cada tipo de calzado que se ofrece, la frecuencia con la que se requiere un par de calzado
dependiendo su estilo, y el precio que el mercado meta considera justo para cada producto.
También se analiza la competencia y las preferencias del mercado. Para realizar dicho estudio, se
aplica una encuesta (ver Anexo 4) a hombres y mujeres mayores de 18 afios, de la ciudad de
Tegucigalpa, la cual se valido aplicando 40 encuestas en una prueba piloto, con el programa SPSS,

evaluando la escala de Likert (ver Anexo 5).

4.5.1. ANALISIS DE LA COMPETENCIA E INDUSTRIA

Para analizar la competencia se utiliza el modelo adaptado de las cinco fuerzas de Michael
Porter, comparando cada detalle para lograr diagnosticar y determinar las estrategias que

garanticen lograr las condiciones competitivas en el negocio del calzado.

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta modelo para la determinacion
de las estrategias a utilizar en el negocio orientadas a los esfuerzos para la satisfaccion de los
clientes con el proposito de obtener mayor rentabilidad que la competencia. “Las cinco fuerzas
competitivas incluyen: la competencia de vendedores rivales, la competencia de nuevos
participantes a la industria, la competencia de los productores de productos sustitutos, el poder de

negociacion de los proveedores y el poder de negociacion de los clientes” (Thompson, 2012).

4.5.1.1. COMPETENCIA DE VENDEDORES RIVALES

Los principales competidores son las tiendas de ventas de zapatos que se encuentran en los

diferentes centros comerciales, areas comerciales que se encuentran en la ciudad de Tegucigalpa
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con una rivalidad media ya que ofrecen diferentes calzados a un segmento de mercado especifico

caracterizado por la exigencia con una demanda de rapido crecimiento.

La aceptacion de los clientes se generara ofreciendo calzado con estandares de calidad,
comodidad, que se ajusten a la satisfaccion de sus necesidades, manteniendo la lealtad y

preferencia hacia los zapatos artesanales evitando que se cambien a la competencia.

Se observan en la figura 18. los datos obtenidos de varios tipos de marcas de calzado que se
encuentran en las tiendas y establecimientos a los que actualmente asiste la poblacidon encuestada,
seflalando que el 51% considera el calzado americano de mejor calidad que ellos compran en

algunas de las tiendas existentes en Tegucigalpa.

De los siguientes tipos de calzados ;Cudl de ellos considera usted que son de Maxima

Calidad?

60%

51%

50%
40%
30%

20% 5% 159

10% 6%

Calzado Calzado Calzado Calzado Chino Calzado
Americano Hondureno Brasilefio Mexicano

4%

0%

Figura 18. Tipos de calzado en la competencia.
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4.5.1.2. COMPETENCIA DE NUEVOS PARTICIPANTES.

La amenaza de nuevas empresas para la comercializacion de calzado es débil porque las
barreras de entrada son fuertes. Los negocios requieren de un capital de inversion alto para poder
establecerse enmarcado en los costos del equipo y mobiliario para la instalacion, los costos de
comercializacion, publicidad, canales de distribucion y estrategias de mercado. La ventaja de
incursionar primero en el mercado permite posicionarse con la preferencia y lealtad de los clientes,
obteniendo una mejor ubicacion, dificultando el cambio hacia nuevos competidores que tendran

que romper la barrea de entrada con un capital fuerte.

4.5.1.3. COMPETENCIA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

La presion competitiva de negocios que ofrecen, distribuye y venden zapatos con
caracteristicas similares son altas. La existencia de empresas que ofrecen calzado con
caracteristicas similares, materiales, disefios, modelos a menor precio importados con menores
costos por las politicas gubernamentales que ofrecen una ventaja para este mercado de zapatos. La
estrategia es implementar la diferenciacion de productos para posicionarse en el mercado con la

aceptacion de los clientes con zapatos de calidad.

4.5.1.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

La fuerza competitiva de los proveedores es fuerte en el negocio de calzado, proporciona a
la empresa las herramientas necesarias para poder alcanzar rentabilidad. Los proveedores conocen
realmente donde esté la rentabilidad en este sector de mercado. Los clientes no esperan depender
de productos sustitos, demandan un mercado donde pueden encontrar calzado de calidad,

durabilidad y comodidad que puedan ofrecer en la negociacion los proveedores al negocio.
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4.5.1.5. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Las presiones competitivas de los clientes son altas, cuando cuentan con zapatos que tiene
varios productos sustitutos en el mercado con un poder de negociacion dentro de este segmento,
que buscan adquirir calzado de calidad a un menor costo que los similares en el mercado. Las
opciones de compra son variadas la exigencia de los clientes es alta buscando una reduccion en

precios notable en zapatos de calidad generando una apertura en las estrategias de la empresa.

4.52. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

El andlisis del mercado meta en la ciudad de Tegucigalpa, a través de la utilizacion de
encuestas determina que el 76.09% de las personas encuestadas tiene un grado de acuerdo por el
concepto de calzado elaborado en Honduras. El 46.02% muestra un acuerdo alto y el 11.57%
muestra poco desacuerdo a un desacuerdo neutro. Se consideran solamente los que muestran estar
totalmente de acuerdo y algo de acuerdo para tomar en cuenta dentro del mercado meta. En la
figura 19 se observan los porcentajes segiin el nivel de desacuerdo y acuerdo las personas

encuestadas.

Si existiera la posibilidad ;Estaria usted de acuerdo en comprar calzado hondurefio?

389
11.57%
2.57% 76.09%
9.77% "
B Totalmente en desacuerdo H Algo en desacuerdo
m Ni de acuerdo ni en desacuerdo Algo de acuerdo

H Totalmente de acuerdo

Figura 19. Aceptacion del mercado comprar calzado en una nueva tienda.
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Al identificar que si existe acuerdo en el concepto de una tienda de calzado elaborado en
Honduras, se puede describir las relaciones que apliquen entre las variables demograficas y
conductuales con respecto a la intencion de compra, con el propdsito de conocer el mercado meta.
“El pronostico de ventas (...) estd sujeto a gran incertidumbre y exhibe errores notablemente altos.
No obstante, los prondsticos tienden a estar correlacionados con la demanda real y por lo tanto dan
informacion util (...)” (Ulrich, 2013). La ecuacion 6 se utiliza para reducir estos errores, la cual
indica un grado de penalizacion hacia los resultados de las encuestas con respecto al interés en el
concepto de tienda de calzado elaborado en Honduras, con el propdsito de determinar una

probabilidad realista de la intencién de compra.

P = Cdefinitivamente * Fdefinitivamente + Cprobablemente * Fprobablemente (6)
Donde:
P = Probabilidad de la intencion de compra del producto.
Caefinitivamente = Es constante de calibracion 0.4
Fefinitivamente = Es 1a fraccion de encuestados que indican en la encuesta estar muy interesados.
C probablemente= Es constante de calibracion 0.2

Fprobablemente = Es 1a fraccidon de encuestados que indican en la encuesta estar algo interesados.

Lo que se formula de la siguiente manera:
P =46.02%%0.40+30.08%%0.20
P =24.42%

Como resultado de la aplicacion de la formula de Ulrich, se obtiene que existe un acuerdo
real en el concepto calzado elaborado en Honduras 24.42%. Este dato sirve para las proyecciones

de ingresos con relacion a la poblacion.
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4.5.2.1. PRODUCTOS

Al analizar los datos tabulados de las encuestas, se observa que los disefios de zapatos que
generan mayor importancia de 1 a 5, (I menos importante a 5 mas importantes) son los de la
categoria de moderna con un 35.22%, los disefios personalizados en 23.91% quedando con menos
importancia los zapatos con disefios tradicionales con 17.99%, tal como se muestra en la figura

20.

(Cual de los siguientes disefios es de su preferencia al momento de comprar calzado hecho

en Honduras?

40%
35.22%

35%
29.82%
30%
29.31%
2% 22.889 23.39% 23.91%
19.54%
20% ’ s 19.79% 6
15.17% 1% 16.45%
15%
0.80%
10%
’ 6.949
5% I
0%
1 2 3 4 .

B Moderno M Tradicional ™ Personalizado

Figura 20. Disefios de calzado elaborado en Honduras.

Dentro de los interesados en el concepto de tienda de calzado elaborado en Honduras, se
determina que los tipos de calzado que manifiestan mas interés es el calzado casual con 32.39%,
el calzado deportivo y escolar 19.02%, con un menor interés en los tipos formal 13.37%, calzado
para estar en casa 9% y calzado para trabajo 7.20%. En la figura 21 se puede observar la

distribucion de estos seglin el grado de interés por servicio.
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(Qué tipo de calzado elaborado en Honduras, compra con mayor frecuencia?

Calzado de trabajo (burros, etc.) _ 7.20%

Calzado para estar en casa (sandalias, etc.) _ 9.00%

Calzado escolar 19.02%
Calzado formal 13.37%

Calzado casual 32.39%

Calzado deportivo _ 19.02%

Figura 21. Nivel de interés en los diferentes tipos de calzado.

Para la determinacién de la frecuencia de compra, se pregunta a los encuestados por la
cantidad en pares de zapatos elaborados en Honduras compra en cuatro rangos establecidos al afio.
Para obtener la frecuencia mensual, trimestral, semestral y anual de pares de calzado que adquiriria
de acuerdo a sus necesidades. Para obtener de esta manera la cantidad necesaria por la compra de

este producto.

En general, se observa que la mayor parte de los encuestado el 65.81% compra un par de
zapatos al afio, variando los resultados en cada 6 meses, con menores porcentajes cada tres meses
y una vez al mes con una marcada diferencia entre las frecuencias de compra de calzado. Los

resultados de estos datos con sus porcentajes respectivos se observan en la figura 22.

88



(Con que frecuencia compra usted calzado elaborado en Honduras?

Una vez al afio 65.81%
Cuatro veces al afio

Dos veces al afio

Una vez al mes

Figura 22. Frecuencia de compra de calzado elaborado en Honduras.

Se determina en la encuesta la frecuencia de la cantidad de pares de zapatos adquiere al afio
de calzado elaborado en Honduras. Se observa que el 62.98% de los encuestados compra un par

de zapatos al afno. Los resultados de estos datos con sus porcentajes se observan en la figura 23.

Aproximadamente ;Cuantos pares de calzado elaborado en Honduras compra usted al afio?

62.98%

60

40

29.82%

20

Unpar de zapatos De2 a3 paresde DeSa7paresde Masde 7paresde Mas de 8 pares al
al afio zapatos al afio zapatos al afio zapatos al afio afio

Figura 23. Frecuencia de compra en pares de calzado.
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4.5.2.2. PRECIO

Para la determinacion de los precios, se les indico a los encuestados que cuanto gastan
aproximadamente en los diferentes tipos de calzado elaborado en Honduras, indicandoles para
cada uno un rango de precios. Se determina que en cada tipo de calzado los encuestados
seleccionaron los precios que ellos consideran por cada uno de los diferentes tipos de calzado. Los

resultados de los datos en porcentaje se observan en la tabla 9.

En los resultados los encuestados establecieron los valores que gastan por cada tipo de
calzado, el 45,24% determina que gasta menos de L. 500.00 en el calzado escolar y para estar en

casa. Los tipos de calzado y rangos de precios con mayor resultado se observan en la figura 24.

Tabla 9. Gastos aproximados de encuestados por tipo de calzado.

Precios Deportivo Casual Formal Escolar  Estar Casa Trabajo

Menos de L. 500 21.34%  32.39%  31.11%  45.24% 45.24% 32.13%
L. 501 - 700 29.31%  24.68%  20.57%  25.96% 25.96% 16.45%
L. 701 - 900 18.51%  18.77%  19.28% 14.91% 14.91% 21.59%
L. 901 - 1,100 16.20%  15.68%  16.20% 9.77% 9.77% 16.71%
Mas de L. 1,100 14.65% 8.48%  12.85% 4.11% 4.11% 13.11%
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Aproximadamente ;Cudnto gasta en una factura por un par de calzado elaborado en

Honduras?
45.24% 45.24%
32.39% 3111% 32.13%
29.31%
25.96% 25.96%
24.68%
21.34 20.57% 21.59%
18.51% 18.77% 19.28%
0,
6.20% 15.68% 16.20% 1491% 14.91% 16.450,16-71%
14.65% 12.85% 13.11%
0,
8.48% e 3.17%

4.11% 4.11%

Deportivo Casual Formal Escolar Estar Casa Trabajo

EMenosde L. 500 ®L.501-700 ®=L.701-900 L.901-1,100 mMasdelL. 1,100

Figura 24. Gasto en porcentaje por cada tipo de calzado.

Para la determinacion de los precios se utilizan los métodos de promedio simple de las dos
opciones con mayor aceptacion, y la de la suma del promedio ponderado de todas las opciones. En
la tabla 10 se puede observar el calculo que corresponde a cada opcion presentada ante los
encuestados. Para el calculo de los precios ponderados por alternativa, se toma el precio 2 (P2) y
se multiplica por el porcentaje de los encuestados que contestd que ese precio gasta. Por ejemplo,
para el calzado deportivo, en la tabla 9 se observa en el rango de L. 501- 700 el precio promedio
simple en este rango es L. 600.50 y el 29.31% de los encuestados optd por esta escala de precio,
por lo tanto, el precio ponderado es de L.175.98, como se observa en la tabla 10. Este proceso se
realiza para cada alternativa de precio por su respectivo porcentaje, por lo que el promedio

ponderado seria la suma ponderada de esos precios de calzado.
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Tabla 10. Determinacion de precios ponderado.

Tipo Calzado P1 P2 P3 P4 Ps Suma Ponderada

Deportivo 106.68 175.98 148.16 162.03 161.33 754.19

Casual 161.95 148.20 150.22 156.89 93.40 710.66

Formal 155.53 123.50 154.34 162.03 141.52 736.91

Escolar 226.22 155.91 119.35 97.74 45.29 644.51

Casa 226.22 155.91 119.35 97.74 45.29 644.51

Trabajo 160.67 98.80 172.86 167.18 144.35 743.85
Fuente: Elaboracion propia.

4.5.23. COMERCIALIZACION

Para efectos de comercializacion, se incluye en la encuesta de mercado una pregunta sobre

la comercializacion, intentando averiguar cudl medio de comunicacion seria el mas efectivo para

llegar al mercado meta. De los interesados en el concepto de tienda de calzado, la mayoria de los

encuestados prefieren Instagram, con un 39.59%, el 33.16% por la pagina Web de la tienda, el

correo electronico con 11.31%, Facebook con el 10.03% y otros medios con menores porcentajes.
y p 1

En la figura 25 se observan los resultados de esta pregunta de encuesta.
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(Qué medios de comunicacién le gustaria a usted enterarse sobre el producto de calzado

elaborado en Honduras?

Vallas publicitarias
Pantallas digitales
Radio

Television

39.59%

Instagram

Facebook 10.03%

Correo electronico 11.31%

0 10 20 30

40

Figura 25. Medios de comunicacion.

4.5.2.4. DEMANDA

El perfil del consumidor para comprar en la tienda de calzado elaborado en Honduras se
puede definir que es de la ciudad de Tegucigalpa, econdémicamente activa, hombres y mujeres

iguales o mayores a los 20 afios de edad.

En la tabla 11 se puede observar la cantidad de personas a las que se pretende llegar con el
calzado. Se toma como base la poblacion total del Distrito Central, que son 1,724,409 personas,
de los cuales solo se toma el nivel econdmicamente activa de la poblacién ocupada. De esta
poblacion solamente se toma el 38.20%, con una edad igual o mayor a 20 afos. A este dato se
aplica el porcentaje de intencion de compra, que se obtiene con la aplicacion de la ecuacion de
Ulrich, siendo esta del 24.42%. Estos datos indican una demanda de 45,891 personas, de las cuales
no se pretende cubrir en un 100%, sino que, de acuerdo a las teorias de Michael Porter, se pretende

iniciar con una participacion del mercado del 5%, teniendo asi una demanda cuantificada de 2,295.
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Tabla 11. Cuantificacion de la demanda en personas.

Caracteristicas Fuente Datos Resultados
Poblacion del Distrito Central INE. Proyeccién 2022 1,724,409
Poblacion econdmicamente activa INE, censo poblacional 519,775
Poblacion ocupada INE, encuesta hogares 2021 491,952

Poblacion ocupada > 20 afios INE, promedio por edades 38.20% 187,926
Intenciéon de compra Ulrich 24.42% 45,891

Participacion del mercado Porter 5.00% 2,295

Fuente: Elaboracion propia.

Partiendo de los datos obtenidos en las encuestas, la intencion real de compra por calzado y
con los datos de frecuencias se procede a la cuantificacion de la demanda de zapatos, tal como se
observa en la tabla 12. Este célculo se realiza utilizando el porcentaje del interés de compra de la
figura 21 de los tipos de calzado, resultado de la multiplicacién del porcentaje de intencion de
compra, por la frecuencia mensual determinada en base dias por el porcentaje de frecuencia de
compra de la figura 23, por el porcentaje de las personas que lo requieren en esa frecuencia,
aplicados a la demanda de 2,295 personas. Como ejemplo se puede tomar el calzado deportivo, el
cual, en la tabla 12 indica que el 19.02% de la poblacion meta (2,295 personas), estan interesados
en este calzado. El producto de su multiplicacion nos indica la cantidad de personas interesadas en
el calzado, la cual se multiplica por 19.02% de intenciéon de compra figura 21 que indica que
requiere el calzado una vez al mes, o sea 0.0244 veces. Esto nos da un total de 37 pares de zapatos
al mes. El mismo procedimiento se realiza para cada frecuencia y la sumatoria de las mismas nos

indica el requerimiento de zapatos, aplicando a todos los tipos de calzado.
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Tabla 12. Cuantificacion de la demanda de calzado.

Frecuencia
0.0244 0.0198 0.0244 0.0346

Tipo Intencion de Demanda
calzado compra 1 vez/mes 2 veces/ afio 4 veces/aio 1 vez/aio Mensual
Deportivo 19.02% 11 9 11 15 45
Casual 32.39% 18 15 18 26 77
Formal 13.37% 7 6 7 11 32
Escolar 19.02% 11 9 11 15 45
Estar en
Casa 9.00% 5 4 5 7 21
Para
Trabajo 7.20% 4 3 4 6 17

Total 56 45 56 79 237

Fuente: Elaboracion propia.

La demanda por los diferentes tipos de calzado se puede observar la tabla 12. Esto se toma
como referencia para los analisis de ingresos, necesidad de insumos y equipo que se desarrolla en

las siguientes secciones de este capitulo.

452.5. UBICACION

Para determinar uno de los criterios de evaluacion para definir la ubicacion del
establecimiento, se consulta a los encuestados su opinidn por el lugar que consideran este ubicada
la tienda de calzado, brindandoles diez posibles opciones. En la figura 26 se observa que el 41.90%
de los encuestados interesados en el concepto de calzado, opinan que el City Mall seria una buena
opcidn para la apertura de una tienda, luego con el 18.77% coinciden que Mall Multiplaza, el
12.60% en Mall Cascadas y el 7.97% tiendas ubicadas en el centro de Tegucigalpa. En el estudio
técnico se realiza un analisis de ponderacion evaluando otros criterios para definir la ubicacion

final del establecimiento.
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Segun su opinidn ;Qué lugares en Tegucigalpa considera usted que deberia estar ubicada

esta nueva tienda de calzado hondureno?

Tiendas en Comayagiiela

Tiendas en el Centro de Tegucigalpa 7.97%
Plaza Miraflores

Metro Mall

Mall Premier

Mall Multiplaza 18.77%

Mall Los Proceres

Mall La Galeria

Mall Cascadas 12.60%

City Mall 41.90%

o 10 20 30 40 a0

Figura 26. Opinion de la ubicacion de la tienda.

4.5.3. ESTIMACION DE TENDENCIAS DE MERCADO

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica, se proyecta un crecimiento poblacional de
1.6% anual (ver Anexo 2) para los proximos afios y se estima que esta sea la tendencia de

crecimiento del mercado con la cual se trabaja para realizar el analisis del estudio econdmico.

4.5.4. ESTRATEGIA DE MERCADOS

Para el éxito de una empresa en un mercado competitivo, deben centrar sus estrategias y
esfuerzos en los clientes meta y prospectos con el proposito de satisfacer sus necesidades y deseos
para establecer relaciones so6lidas y duraderas. Es fundamental captar clientes nuevos y de la
competencia, fidelizarlos y desarrollarlos mediante la entrega de una propuesta de valor tangible

que estén dispuestos a pagar. La figura 27 representa el modelo de estrategia y mezcla de marketing
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propuesto por Kotler & Armstrong que serd adoptado en la presente investigacion para su

desarrollo y en donde el cliente se ubica en el centro como elemento principal.

La estrategia de marketing se refiere a la logica de marketing por medio de la cual las
empresas esperan lograr sus objetivos de marketing; designando por medio de una segmentacion
de mercado, determinacion del mercado meta y posicionamiento en el mercado a los clientes que

atenderan y la manera en que lo haran. (Armstrong, 2008)

Intermediarios Gompuﬂdum
de marketing :

& - '
é@jﬁg Producto %%%5

%

' f Heiaﬂmae q%
Plaza | ? ¥ | redituables con Precio
el cliente
Posiclona-
miento en
el mercado
%, Fe
KX &
q'% Promocién eﬁ.*‘
ds ST 4
Proveedores ] _ | Audiencia

Figura 27. Administracion de la estrategia y mezcla de marketing.
Fuente: (Fundamentos de Marketing, Kotler & Armstrong, 2008).

4.54.1. SEGMENTACION DE MERCADO

“Proceso de dividir un mercado en distintos grupos de compradores con base en sus
necesidades, caracteristicas o comportamientos y que podrian requerir productos o mezclas de

marketing diferentes” (Armstrong, 2008). La principal caracteristica que poseen los segmentos de

97



mercado bien definidos es que los consumidores que pertenecen a ellos responden de manera
similar a las actividades de marketing. La segmentacion de la poblacion masculina y femenina de
la ciudad de Tegucigalpa se realiza mediante el uso de variables demograficas, psicograficas y
conductuales tales como la edad (> 15 afos), nivel socioecondémico (bajo, medio bajo, medio,
medio alto, alto y muy alto), estilo de vida (Modelos personalizados y a la medida) y actitud hacia

productos de elaboracion nacional.

4.54.2. DETERMINACION DEL MERCADO META

“Implica evaluar qué tan atractivo es cada segmento de mercado y seleccionar el o los
segmentos a que se ingresard” (Armstrong, 2008). La seleccion del segmento de mercado que se
busca atender en Tegucigalpa se realiza mediante un andlisis de los diferentes segmentos

obtenidos.

El segmento que goza de mayores oportunidades y que representa un nicho especifico y
exclusivo es el de hombres y mujeres que tienen 18 afos o mas de edad, pertenecientes a los niveles
socioecondmicos medio, medio alto, alto y muy alto, con una preferencia a productos elaborados
en Honduras con las caracteristicas de ser modelos atractivos, comodos y de buena calidad. Se
busca atender este segmento ya que se identifica que puede generar mayor valor de manera rentable

y sostenible en el tiempo.

4.543. POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

“Consiste en hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y deseable, en relacion

con los productos de la competencia, en la mente de los consumidores meta” (Armstrong, 2008)

Para posicionar la empresa de calzado artesanal hondurefio en la mente de nuestro mercado
meta y clientes prospectos, se busca crear una ventaja competitiva basada en una propuesta de
valor orientada a la diferenciacion de productos y generar un valor mayor que el de la competencia

y por el cual los clientes estaran dispuestos a pagar y recomendarnos. Es importante resaltar tres
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factores los cuales son los atractivos modelos, comodidad en el calzado y que son elaborados con
alta calidad son tan buenos o mejores que productos elaborados en el extranjero, también es
importante posicionar todos los canales de venta en el que los consumidores podrian adquirir los
productos, los cuales son los medios digitales y las tiendas fisicas, por medio de publicidad en

redes sociales utilizando las plataformas de Facebook y Instagram.

4.5.5. MEZCLA DE MARKETING

Una vez desarrollada la estrategia de marketing, se procede a planificar la mezcla de
marketing que se implementard. La mezcla de marketing es un concepto nuevo dentro del
marketing moderno y, segun Kotler & Armstrong (2008) es: “Conjunto de herramientas de
marketing tacticas y controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el
mercado meta” (Armstrong, 2008)Las acciones de la mezcla de marketing que pueden influir en
la demanda de un servicio se agrupan en cuatro variables conocidas como las Cuatro P: producto,

precio, plaza y promocion.

4.5.5.1. PRODUCTO

Para esta investigacion mostraremos los productos y servicios prefabricados y lo de talla a

la medida y productos personalizados.

Todos los productos son de elaboracion hondurefia son ofrecidos por profesionales en
atencion al cliente, La tabla 13 el portafolio de productos con los que cuenta la empresa de calzado
artesanal hondurefo todos los modelos estaran enfocados a ser disefios atractivos, comodos y de

alta calidad.
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Tabla 13. Portafolio de productos que componen la oferta de mercado.

PRODUCTOS SERVICIO ADICIONAL
Deportivo A la medida y Personalizado
Casual A la medida y Personalizado
Formal A la medida y Personalizado
Escolar A la medida y Personalizado
Estar en Casa A la medida y Personalizado
Para trabajo A la medida y Personalizado
4.5.5.2. PRECIO

El precio de los productos es un elemento importante porque debe ser atractivo para el
consumidor. La fijacion de precios se realiza mediante el redondeo de la sumatoria de los precios
promedio ponderados calculados y presentados por la encuesta y tomando en cuenta los precios
estén sobre los costos de venta. La tabla 14 muestra los precios de los diferentes modelos de

calzado, cantidad y ventas mensual estimada.

Tabla 14. Precios de diferentes tipos de calzado, cantidad ventas estimada.

Deportivo 900.00 44 39,600.00
Casual 1,200.00 60 72,000.00
Formal 1,300.00 60 78,000.00
Escolar 800.00 45 36,000.00
Estar en Casa 500.00 15 7,500.00
Para trabajo 940.00 15 14,100.00

4.5.5.3. PLAZA

Kotler & Armstrong (2008) mencionan: “Incluye las actividades de la empresa que ponen el
producto a disposicion de los consumidores meta” (p. 52). Se refiere a la variable de localizacion
que es objeto de estudio en esta investigacion y que Urbina la define como la ubicacion geografica

de maximo retorno de la inversion.
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Los productos que se ponen a disposicion de los clientes son solicitados en un local,
denominado punto de ventas, ubicado dentro de un centro comercial o centro de Tegucigalpa.
Asimismo, se selecciona de manera estratégica para facilitar el acceso vial y asegurar las
caracteristicas e infraestructura adecuadas que aseguren el trafico de clientes potenciales y

mercado meta.

4554, PROMOCION

Toda empresa que ingresa a competir en una industria requiere generar conocimiento en su
mercado meta. Tienda de calzado artesanal necesita desarrollar estrategias de mercado para
generar conocimiento de marca y productos entre los clientes potenciales, dando a conocer sus
puntos de diferencia y valores agregados. Conforme a los resultados referentes al uso de medios
de difusion evaluados por los consumidores, se realiza una inversion en los servicios de una
empresa de mercado para publicitar y promocionar la empresa. Se tomaran en cuenta
principalmente la promocion por redes sociales por medio de las plataformas de Facebook y
Instagram por su atractivo visual y es donde se puede generar un seguimiento con los clientes.

(Armstrong, 2008)

4.6. ESTUDIO TECNICO

En este apartado se verifica la posibilidad del proyecto a nivel técnico, operativa y
administrativa. Se determinara la localizacion, el tamafio, el mobiliario y equipo, materiales,
organizacion humana y juridica de la tienda de calzado. La figura 28 ubica la macrolocalizacion

del proyecto.
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Figura 28. Macrolocalizacion del proyecto de tienda de calzado.

Fuente: Encuesta elaboracion propia.

4.6.1. LOCALIZACION

Una localizacion estratégica es fundamental para atraer clientes del segmento de mercado

que se atiende, para alcanzar una mayor tasa de rentabilidad sobre la inversion.

En la figura 29 se muestra la microlocalizacion para la tienda en la ciudad de Tegucigalpa,

Francisco Morazan.
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Figura 29. Microlocalizacion del proyecto Tegucigalpa Francisco Morazan.

Fuente: Elaboracion propia con datos de Google Maps (2022).

De las opciones de opinién para los encuestados de la ubicacion de la tienda en diferentes
sectores y centros comerciales se consideran para seleccionar la localizacion cuatro lugares que se
observan en la figura 30 que resultaron con mejores porcentajes de calificacion. Estos seran sujetos

de analisis de acuerdo a factores relevantes para el segmento de mercado.
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Figura 30. Microlocalizacion de centros comerciales en Tegucigalpa.

Fuente: Elaboracion propia con datos de Google Maps (2022).

Para seleccionar la mejor localizacion, se elabora una matriz de seleccion empleando el método

cualitativo por puntos para evaluar seis factores relevantes, incluyendo el de la opinion que

tienen los encuestados en cuanto a la preferencia de ubicacion. Se observa en la tabla 15 que el

City Mall resulta como la mejor opcion entre las cuatro para ubicar la tienda de calzado, con una

calificacion de 6.6, seguido de Mall Multiplaza, Mall Cascadas y, por tltimo, tiendas en centro

de Tegucigalpa. Por lo tanto, la tienda se ubicara dentro de City Mall.

Tabla 15. Matriz de localizacion por puntos.

Factores Relevantes Peso Centro de Mall Multiplaza Mall Cascadas City Mall
Asignado Tegucigalpa

(0-1) Valor Resultado Valor Resultado Valor Resultado Valor Resultado
Accesibilidad 0.10 4 0.4 5 0.5 4 0.4 7 0.7
Seguridad 0.20 4 0.8 6 1.2 5 1 7 1.4
Cercania a clientes 0.10 6 0.6 5 0.5 5 0.5 5 0.5
Preferencia de opinion 0.20 3 0.6 6 1.2 4 0.8 8 1.6
Costo alquiler m2 0.30 3 0.9 4 1.2 5 1.5 6 1.8
Estacionamiento 0.10 1 0.1 5 0.5 5 0.5 6 0.6

1.00 34 5.1 4.7 6.6

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.2. TAMANO.

El tamafio del local que serd arrendado esta desterminado en 43 m?® el espacio disponible
que ocuparia en el centro comercial donde se ubicara la tienda. Este local constara de un area para
ventas y caja, oficina de administrador, bodega y bafio. La distribucioén del area del local se
establecera con la colocacion de exhibidores, mobiliario y equipo, para el funcionamiento de la

tienda. La distribucion de los espacios se observa en la figura 31.

Area de Ventas
26 m2

Administrador
6m2

-

Figura 31. Distribucion espacios de tienda
Fuente: Elaboracion propia.

4.6.3. EQUIPO.

El analisis de la determinacion de equipo se realiza de acuerdo a las necesidades para la
exhibicion del calzado en espacio de ventas, para el area de administracion, caja, bodega, banos y
otras necesarias para el funcionamiento y seguridad en el local. El requerimiento de este equipo se

establece en la tabla 16.
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Tabla 16. Mobiliario y equipo para la tienda.

Fuente: Elaboracion propia.

Descripciéon

Cantidad

Escritorio

Silla ejecutiva
Butacas para clientes
Caja registradora
Mueble para caja registradora
Espejos grandes
Estantes
Computadora
Televisor

Impresora térmica
Teléfono movil

Aire acondicionado

1

e e Y A BV S N )

4.64. INSUMOS

La determinacion de los insumos se establecerda de acuerdo a las necesidades para la

instalacion del negocio conforme al concepto de la tienda de calzado. Determinado por materiales,

papeleria y utiles de oficina, materiales de limpieza. Los diferentes insumos y servicios se

muestran en las tablas 17, 18, 19 y 20 con el costo mensual a que seran utilizados en la tienda.

Tabla 17. Insumos de bioseguridad.

Alcohol etilico 1 galon

1 130.00

Caja de Mascarilla quirtrgica de 50 pcs. 2 147.00

Gel antibacterial 1 ialén 1 100.00 100.00 216.67

Fuente: Elaboracion propia

130.00
294.00

281.67
294.00
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Tabla 18. Equipo y materiales de limpieza.

Paquete de bolsas para basura
Escoba suli palo de madera
Mecha sisa 20 para trapeador
Palo para piso eterna madera

Papel higiénico Scott 1000 hojas 12 rollos
Desinfectante multiusos azistin 2 litros

Limpiador de vidrios 650 ml
Toalla de mano egyptian

Cloro magia blanca

Detergente Xedex 5000 gramos
Suli toalla papel

Recogedor de basura

29.00
53.00
74.00
80.00
182.00
75.00
94.00
65.00
63.00
249.00
39.00
65.90

S UG UG NG T S NG Y S S o

174.00
53.00
74.00
80.00
182.00
150.00
94.00
130.00
63.00
249.00
39.00
65.90

174.00
8.83
12.33
13.33
182.00
150.00
94.00
21.67
63.00
124.50
39.00
21.97

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19. Papeleria y materiales de oficina.

Papel para impresora térmica 12 46.23

Resma de papel blanco

Caja de boligrafos tinta negra 10 unidades

Grapadora
Saca grapas
Grapas
Tape

Calculadora 12Dig MS-20UC-BK

162.23
24.50
61.58
14.32
23.81
11.16

174.34

—_— ) ) = e e

184.92
54.08
8.17
20.53
4.77
23.81
11.16
14.53

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 20. Servicios publicos.

Fuente: Elaboracion propia

Agua 350.00
Energia 2,200.00
Servicios de internet 700.00
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4.6.5. PROCESOS

Para atender a los clientes en el proceso de venta de calzado se sigue las fichas de proceso y
diagramas. Este proceso se utiliza para coordinar los procedimientos que los clientes adquieran
en tienda o en linea con la identificacion de cada area hasta recibir el producto. La tabla 21 y figura

32 muestran el proceso de ventas en tienda fisica.

Tabla 21. Proceso de venta en tienda fisica.

Pigina 01- de 01 PROCESO DE VENTAS
PO-01-001 TIENDA FiSICA
Revisién: 0 CALZADO ARTESANAL
Proceso:

Objetivo: Maximizar las ventas con la finalidad de satisfacer la demanda de los clientes, potenciando las utilidades
de la empresa a traves de las ventas incorporando un servicio al cliente agil, que trabaje en equipo y ser capaces de
vender la mayor parte de los productos en el menor tiempo posible.

Alcance: piso de ventas, atencion al cliente, administracion, bodegatodas las areas solicitantes dentro de la
empresa, cliente externo.

Descripcion:
Pasos/Actividades Responsable Observaciones/Descripcién
Ventas en sucursal Vendedor Automatizar las ventas presenciales,

tomar los datos de cada cliente e
ingresarlos a la base datos con el fin
de hacer pronosticos en las ventas y
hacer inventarios. Se cuenta con dos
vendedores para atender al cliente a
buscar estilo y numeracion.

Ventas Vendedor Si: el cliente encuentra estilo y
nimero continuar paso 4.

No: el cliente continua paso 9.

Ventas Vendedor El cliente seleccioa el producto de su
satisfaccion.

Caja Cajero Persona encargada de caja recibe el
pago del producto seleccionado.

Facturacion Cajero Persona encargada de caja emite

factura por pago del producto
seleccionado y entrega al cliente
para retirar producto.

Entrega de producto Vendedor El vendedor conforme a factura
entrega al cliente el producto y sale
de tienda.

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 32. Flujograma proceso de venta en tienda de producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla 22 y figura 33 se muestra el proceso de ventas de la tienda a través de internet en

pagina web.

Tabla 22. Proceso de venta por internet de producto.

Pagina 01- de 01

PO-02-001

PROCESO DE VENTAS POR
INTERNET

Revision: 0

CALZADO ARTESANAL

Proceso:

de la empresa, cliente externo.

Objetivo: Maximizar las ventas con la finalidad de satisfacer la demanda de los clientes, potenciando las utilidades
de la empresa a traves de las ventas por internet incorporando un servicio al cliente agil, que trabaje en equipo, para
proporsionar una opcioén de compra a nuestros clientes para vender mas productos en el menor tiempo posible.

Alcance: ventas en linea, atencion al cliente, administracion, bodega, repartidor, todas las areas solicitantes dentro

Descripcion:

Pasos/Actividades

Responsable

Observaciones/Descripcion

Ventas en linea sucursal

Sitio web

Automatizar las ventas a tarves de un sitio
web, donde el cliente pueda realizar la
compra directamente. El  sistema
permitera ver los productos en existencia,
cantidad, numeracion, estilos para
agregarlos a suss compras. presenciales,
tomar los datos de cada cliente e
ingresarlos a la base datos con el fin de
hacer pronosticos en las ventas y hacer
inventarios. Se cuenta con dos vendedores
para atender al cliente a buscar estilo y
numeracion.

Cliente

Busca estilos y numeracion conforme a
sus necesidades y estilos que necesita.

Cliente

Si: encuentra estilo y niimeracion que
requiera continua al paso 4 seleccion.
No: el cliente continua paso 10 salida.

Pago

En linea

El cliente realiza el pago por medio de
tarjeta de crédito o débito de su
preferencia.

Facturacion

Sistema en linea

El cliente recibe la factura en linea del
producto adquirido y selecciona la forma
para recibir su producto.

Si: retirar en tienda continuar paso 8.

No: continuar paso 9 entrega a domicilio.

Entrega de producto en tienda Vendedor El vendedor confirma mediante factura el
estilo y numeracion del producto
adquirido en linea y entrega al cliente.

Entrega del producto a domicilio Repartidor Se implemeta el servicio a domicilio para

todos los clientes independientemente del
valor de las compras que realicen,
siempre que sea para la ciudad de
Tegucigalpa, si es en otra ubicacion
geografica tendra un recargo adicional
por la entrega.

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 33. Flujograma proceso de venta por internet de producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.6. ORGANIZACION HUMANA

La organizacién humana se refiere a las personas necesarias para poder operar el negocio tal
como se planea. Este personal debe tener caracteristicas, conocimiento, habilidades y
responsabilidades especificas para cada puesto, asi como experiencia necesaria. En la figura 34 se
puede observar la forma en que estd constituido este establecimiento en cuando a puestos y

personas para cada uno.

Administrador
(§))
Vendedores Bodeguero Repartidor
(2) W) 1)

Figura 34. Organigrama de la tienda de calzado.

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.6.1. DESCRIPCION DE PUESTOS

Para garantizar la prestacion de servicios en la tienda de calzado, se describe para cada puesto
de trabajo los conocimientos requeridos, caracteristicas, funciones, responsabilidades y
habilidades requeridas. Se describe el puesto de Administrador, que es el de mayor nivel de

responsabilidad. El perfil se establece en la tabla 23.
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Tabla 23. Descripcion de puesto: Administrador

NOMBRE DEL ADMINISTRADOR DE TIENDA
PUESTO

Area a la que pertenece Administracion
Personal a cargo Personal de la Empresa
Perfil del puesto Licenciado en Administracién de Empresas
Experiencia 2 afios de experiencia en las areas administrativas o de negocios
Edad De 23 a 35 afios
Sexo Indiferente
Funciones Basicas Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la tienda, siguiendo las

directrices de la empresa.
Responsabilidades Planificar y organizar las actividades de tienda.
Apoyar en las actividades de caja y atencion de la tienda.

Garantizar que se mantienen las existencias adecuadas de mercancia, y que el
mantenimiento de las existencias se lleva a cabo de forma eficiente.

Analizar e interpretar preferencias del cliente, tendencias de mercado, actividades
de los competidores y registros de funcionamiento, e iniciar cambios para aumentar
las ventas y mejorar la eficiencia.

Habilidades Requeridas Conocimiento en el manejo de personal, capacidad de liderazgo, habilidades de
negociacion, actitud emprendedora, proactivo, manejo de presupuesto, manejo de
inventario y estimaciones de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla 24 se describe el puesto de vendedor, que serd personal relevante para la atencion

de los clientes, sus necesidades y requerimientos del calzado.
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Tabla 24. Descripcion de puesto: Vendedor

NOMBRE DEL
PUESTO

VENDEDOR

Area a la que pertenece
Personal a cargo

Perfil del puesto
Experiencia

Edad

Sexo

Funciones Basicas

Responsabilidades

Habilidades Requeridas

Fuente: Elaboracion propia.

Administracion

Secundaria completa

1 afio de experiencia en el area de ventas

De 23 a 35 aflos

Indiferente

1. Vender de la forma maés eficiente y eficaz el calzado en tienda.

2. Atender necesidades de los clientes, negociar precios.

3. Descubrir y buscar nuevas oportunidades de ventas, negociar acuerdos y
mantener la satisfaccion del cliente

1. Mantener la satisfaccion del cliente.

2. Evaluar las necesidades del cliente.

3. Atender activamente a los clientes, con buen trato y amabilidad

Conocimiento en el manejo de clientes, trabajo en equipo, office.

La persona encargada de llevar el control de inventarios de productos en sala y bodega,

manteniendo el orden y disponibilidad de los productos en existencia, también auxiliando al

personal de ventas. El bodeguero sera la persona encargada de estas actividades. En la tabla 25 se

describe su puesto.
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Tabla 25. Descripcion de puesto: Bodeguero.

NOMBRE DEL BODEGUERO
PUESTO

Area a la que pertenece Administracion

Personal a cargo

Perfil del puesto Secundaria completa

Experiencia 1 afio de experiencia en el area de ventas

Edad De 25 a 35 aflos

Sexo Indiferente

Funciones Bésicas 1. Planificacion de control de inventario, entrega de productos en tienda, mantener

orden de la tienda.

2. Auxiliar en el area de ventas cuando se requiera y hacer otras gestiones que
requieran movilizacion y estar al pendiente de los pedidos de forma diaria.

Responsabilidades 1. Ser el encargado de la bodega y aseo del local y el orden de los productos que
se vendan.

2. Llevar el control de inventarios.

Habilidades Requeridas Compaiierismo, proactivo, mostrar actitudes para el area de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.

La persona encargada de recibir, llevar y traer el producto e insumos del negocio es el

repartidor. Los detalles del puesto se resumen en la Tabla 26.

Tabla 26. Descripcion de puesto: Repartidor.

NOMBRE DEL REPARTIDOR
PUESTO

Area a la que pertenece Administracion

Personal a cargo

Perfil del puesto Secundaria completa

Experiencia 1 ano de experiencia en el area de ventas

Edad De 25 a 35 aios

Sexo Indiferente

Funciones Bésicas 1. Planificacién de rutas para el pago de servicios de obligaciones de la empresa

2. Retirar pedidos de los proveedores.
Responsabilidades Llevar los productos de los proveedores a la tienda.
Llevar los insumos requeridos en tienda para la venta y funciones administrativas.

Habilidades Requeridas Poseer vehiculo, licencia vigente, compaiierismo, proactivo, mostrar actitudes de
amabilidad y respeto a las personas.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.6.2. SALARIOS

En base a los estudios preliminares que determinaron la necesidad de personal con diferentes
conocimientos, experiencia, habilidades y en vista de lo que se les exige, el cuadro de los sueldos
por puestos se desglosa en la tabla 27. El célculo de las prestaciones y derechos adquiridos se
realiza en el estudio econdmico, para efectos de la evaluacion financiera y realizar los célculos

pertinentes.

Tabla 27. Salarios mensuales.

PUESTO CANTIDAD SALARIO MENSUAL TOTAL
Administrador 1 L. 16,000.00 L. 16,000.00
Vendedores 2 L. 12,000.00 L. 24,000.00
Bodeguero 1 L. 11,000.00 L. 11,000.00
Repartidor 1 L. 10,000.00 L. 10,000.00
Total L. 61,000.00

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.7. ORGANIZACION JURIDICA

Se requiere una serie de pasos y procesos para poder constituir y operar legalmente una
empresa en Honduras, con el cumplimiento de una serie de tramites y aspectos legales que

permiten comercializar libremente los productos y servicios a nivel nacional.

El marco juridico permite tener en mente el cumplimiento de las disposiciones juridicas
vigentes y obligaciones adquiridas en cada una de las leyes y cddigos contemplados en cada una

de las diferentes areas que abarca desde la puesta en marcha de la empresa. (tramiteshn, 2017)

116



En la tabla 28 se presenta el marco juridico.

Tabla 28. Marco juridico para operar legalmente.

AREA ASPECTOS LEGALES A CONSIDERAR

Personeria Juridica Se constituye conforme al Codigo de Comercio y adopta el tipo de forma juridica de Sociedad de
Responsabilidad Limitada, con un capital social superior a L5,000.00. Los socios estan obligados
solamente a pagar sus aportaciones y su responsabilidad se limita al porcentaje de capital
aportado.

Obtencion de la escritura publica.
Registro de la escritura de constitucion en el Registro Mercantil.

Obtencion del Registro Tributario Nacional en la Direccion Ejecutiva de Ingresos.

Mercado Obtencion de un permiso de operacion, para poder vender y distribuir productos.
Localizacion Registro ante la Camara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa para autorizar el permiso de
operacion.

Gestion y obtencion del permiso de operacion con la localizacion establecida y que indique el
rubro principal de la empresa Autorizacion de los libros contables.

Estudio Técnico Registro ante la Camara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa para autorizar el permiso de
operacion.

Gestion y obtencion del permiso de operacion.

Autorizacion de los libros contables.

Administracion y Ley Marco de Proteccion Social
organizacion
Cddigo de Trabajo

Aspecto financiero y | Inscripcion en el Registro Tributario Nacional ante la Direccion Ejecutiva de Ingresos o en la
contable CCIT.

Por ser una empresa de servicios, se esta sujeto al cumplimiento de Ley de Impuesto sobre
Ventas.

Declaracion y pago de impuestos tal como lo establece la Ley de Impuesto sobre Renta.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.8. INVENTARIO

El inventario se gestionara por medio del software SAP es una empresa multinacional
alemana dedicada al disefio de productos informaticos de gestion empresarial, tanto para empresas
como para organizaciones y organismos publicos. En términos de ventas, SAP es la mayor

compaiiia de software de Europa y la tercera mas grande del mundo.

4.6.9. PROVEEDORES

La relacion con los proveedores en términos de créditos por compra y tiempos de entrega
son los siguientes, créditos en pago no maximos a 30 dias y en entrega los pedidos no deben de

exceder los 4 dias en tiempos de entrega.

4.7. ESTUDIO FINANCIERO

El andlisis financiero analiza todas las variables econdmicas que intervienen en cualquier
negocio y analizaremos las que fueron planteadas previamente, lo cual sirve para determinar
resultados que indiquen si el proyecto de inversion es factible o no (Baca, Evaluacion de Proyectos,

2013).

4.7.1. INVERSION INICIAL

El resumen del plan de inversioén que se presenta en la tabla 29 muestra que se requiere una
inversion inicial de L. 338,469.80 para adquirir los activos fijos y diferidos necesarios para iniciar
las operaciones de empresa de calzado artesanal hondureno. Los activos no corrientes son L.

61,754.00 y se consideran los equipos para almacenar y mostrar los productos, el inventario y
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equipo administrativo que forman parte del concepto de negocio. Imprevistos son .3,087.70 y el

total de capital de trabajo es de L. 273,628.10.

Tabla 29. Resumen inversion inicial.

Mobiliario y Equipo de Oficina L. 21,974.00 6%
L. 39,780.00 | 12%
Total Activos No Corrientes L. 61,754.00 18%
Imprevistos 5% de la Inversion L. 3,087.70 1%

L

L

L

L

Equipo Electrénico

64,841.70 | 19%
164,923.54 | 49%
108,704.56 | 32%

Total Caiital de Trabal'o . 273,628.10 81%

Total Activos No Corrientes e Imprevistos

Suministros, Inventario y Alquiler del Local

Sueldos y Salarios

La inversion mads alta que se realiza es en capital de trabajo, que constituye el 81% de la
inversion inicial. Para cumplir con los compromisos y obligaciones monetarias adquiridas, se
busca tener una liquidez para un periodo de tres meses que cubra el pago de salarios, costos y

gastos que generan los servicios y la compra de insumos; cuyo calculo se presenta en la tabla 30.

Tabla 30. Calculo del capital de trabajo.

Capital de Trabajo
Suministros, Inventario y Alquiler del Local L. 164,923.54
Sueldos y Salarios L. 108,704.56
Total L. 273,628.10

La tabla 31 muestra el resumen de los materiales, suministros y alquiler del local, estimado

mensualmente.
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Tabla 31. Resumen de suministros, materiales y servicios del proyecto mensual.

Equipo de bioseguridad 792.33
Equipo de limpieza 904.63
Papeleria y utiles de oficina 321.96
Servicios Publicos 3,250.00

Alquiler del Local 36,941.00

|

En la tabla 32 se indica el inventario inicial de los diferentes tipos de calzado y el costo

porcentual de ventas.

Tabla 32. Inventario inicial de calzado y costo porcentual.

0.37 Deportivo L 320.00 20 L 6,400.00
0.53 Casual L 620.00 20 L  12,400.00
0.51 Formal L 650.00 20 L  13,000.00
0.39 Escolar L 300.00 25 L 7,500.00
0.41 Estaren Casa L  200.00 20 L 4,000.00
0.37 Para trabajo L  340.00 15 L 5,100.00

4.7.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y COSTOS DE CAPITAL

La tabla 33 muestra la estructura de capital que se utilizara para financiar las operaciones de
la empresa y bajo la cual se planea operar; consistente de un 53% en fondos propios y 47% de
deuda. Asimismo, muestra que el costo de capital requerido para financiar las operaciones de la

inversion y la minima tasa de rendimiento esperada por los accionistas es de 15.26%.
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Tabla 33. Estructura y costos de capital de la inversion.

COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

Detalle Inversion Total Fondos Financiados Fondos Propios
Inversion Total L. 338,469.80 L. 159,223.00 L. 179,246.80
Costo de Capital Ponderado Participacion Tasa Ponderado
Fondos Financiados 47.0% 15.0% 7.1%
Fondos Propios 53.0% 15.5% 8.2%

Para determinar el costo de capital se realiza la suma del costo de capital promedio
ponderado (CCPP) de las dos principales fuentes de financiamiento. E1 CCPP se obtiene al
multiplicar el costo del dinero de cada fuente y su porcentaje de participacion en la inversion. Se
estima que el costo del dinero de los accionistas es de 15.5% y el del préstamo bancario de 15%.
Para determinar este costo del préstamo bancario, se toma como referencia una tasa de interés

anual de 15%. Por tanto, la tasa minima de rendimiento esperada por los accionistas es de 15.24%.

4.7.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS

La tabla 34 presenta el presupuesto de ingresos proyectado para los proximos cinco afios que
parte de una base de ingresos de .2,966,400.00 en el primer afio y asciende hasta [.3,824,265.15
en el quinto afio de operacion; lo que representa un incremento anual variable como se muestra
durante el periodo de andlisis. El presupuesto de ingresos considera variaciones en las variables
demanda y precio, atribuidas a un crecimiento de la demanda anual y un aumento de los precios

en los servicios anual ocasionado por la inflacion.
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Tabla 34. Presupuesto de ingreso proyectado.

PRESUPUESTO DE INGRESOS
Estilos 1 2 3 4 5
Deportivo 475,200.00 484,704.00 524,061.96 566,615.80 612,625.00
Casual 864,000.00 881,280.00 952,839.94 1,030,210.54 1,113,863.63
Formal 936,000.00 954,720.00 1,032,243.26 1,116,061.42 1,206,685.60
Escolar 432,000.00 440,640.00 476,419.97 515,105.27 556,931.82
Estar en Casa 90,000.00 91,800.00 99,254.16 107,313.60 116,027.46
Para trabajo 169,200.00 172,584.00 186,597.82 201,749.56 218,131.63
N T T

Incremento % 0 2.00% 8.12% 8.12% 8.12%

El estilo de calzado que genera mayor ingreso es el formal que representa un 31% en

promedio, seguido de calzado casual con 29% de los ingresos anuales.

4.74. PRESUPUESTO DE COSTOS DE CALZADO

La tabla 35 representa la clasificacion de los principales costos y gastos, presupuestados para
un periodo de cinco afios, asociados a las operaciones de la empresa de venta de calzado nacional
hondurefio por sus diferentes estilos. Manteniendo un margen bruto de costo del 54% en los cinco

anos.
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Tabla 35. Presupuesto de costos

Presupuesto de costos proyectados

Estilos 1 2 3 4 5
Deportivo L.173,712.00 L.177,186.24 L. 191,573.76 L.207,129.55 L.223,948.47
Casual L. 455,040.00 L. 464,140.80 L.501,829.03 L. 542,577.55 L. 586,634.85
Formal L. 477,360.00 L. 486,907.20 L. 526,444.06 L. 569,191.32 L. 615,409.66
Escolar L. 166,320.00 L. 169,646.40 L. 183,421.69 L. 198,315.53 L.214,418.75
Estar en Casa L. 36,900.00 L. 37,638.00 L. 40,694.21 L. 43,998.58 L.47,571.26
Para trabajo L. 62,892.00 L. 64,149.84 L. 69,358.81 L. 74,990.74 L. 81,079.99

Total Costo L. 1,372,224.00 L. 1,399,668.48 L.1,513,321.56 L. 1,636,203.27 L. 1,769,062.98

Margen Bruto Absoluto L. 1,594,176.00 L. 1,626,059.52 L. 1,758,095.55 L.1,900,852.91 L.2,055,202.17
Marge Bruto Porcentual 54% 54% 54% 54% 54%
4.7.5. CUADROS DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

La depreciacion acumulada del mobiliario y equipo de la empresa se observa en la tabla 36

y 37 se observa la depreciacion anual y acumulada, también el valor en libros.

Tabla 36. Depreciacion acumulada mobiliario y equipo.

DEPRECIACION ACUMULADA MOBILIARIO Y EQUIPO

2022 L. 21,974.00
2022 | L. 2,175.43 L. 2,175.43 L. 19,798.57
2023 | L. 2,175.43 L. 4,350.85 L. 17,623.15
2024 | L. 2,175.43 Ly 6,526.28 L. 15,447.72
2025 | L. 2,175.43 L. 8,701.70 L. 13,272.30
2026 | L. 2,175.43 Ly 10,877.13 L. 11,096.87
2027 | L. 2,175.43 L. 13,052.56 L. 8,921.44
2028 | L. 2,175.43 Ly 15,227.98 L. 6,746.02
2029 | L. 2,175.43 L. 17,403.41 L. 4,570.59
2030 | L. 2,175.43 L. 19,578.83 L. 2,395.17
2031 | L. 2,175.43 L. 21,754.26 L. 219.74
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Tabla 37. Depreciacion acumulada equipo electronico.

DEPRECIACION ACUMULADA EQUIPO ELECTRONICO

2022

2022

2023

2024

2025

2026

4.7.6.

7,876.44
7,876.44
7,876.44
7,876.44

7,876.44

7,876.44
15,752.88
23,629.32
31,505.76

39,382.20

L.

39,780.00
31,903.56
24,027.12
16,150.68

8,274.24

397.80

PROGRAMA DE AMORTIZACION DE FINANCIAMIENTO

El proyecto tendra un financiamiento de L. 159, 223.00, con una tasa anual del 15% durante

cinco afios, para mantener por tres meses las obligaciones, salarios, adquisicion de suministros al

inicio de operaciones del negocio. La amortizacion y cuotas se observan en la tabla 38.
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Tabla 38. Amortizacion del préstamo.

AMORTIZACION FINANCIAMIENTO DE PRESTAMO

z

O 0 9 N N A WIN=O

W N NN NN NDNNNDN = o o m em m m em m m d
S O NN A WN =S O AN A WN =S

o O G s o Y o A e Y o Y Y o o o Y o N o Y o Y Y o O ol o o ) B o B

SALDO DEL
PRESTAMO

159,223.00
157,425.38
155,605.30
153,762.46
151,896.59
150,007.39
148,094.58
146,157.86
144,196.92
142,211.48
140,201.22
138,165.83
136,105.00
134,018.41
131,905.74
129,766.65
127,600.83
125,407.94
123,187.63
120,939.58
118,663.42
116,358.81
114,025.39
111,662.80
109,270.68
106,848.66
104,396.36
101,913.41

99,399.43

96,854.02

94,276.79

ABONO A

[ o o o o o o o o o o o R o o o o o o o o o o o o i o ol o on B ol ol o

CAPITAL

1,797.62
1,820.09
1,842.84
1,865.87
1,889.20
1,912.81
1,936.72
1,960.93
1,985.44
2,010.26
2,035.39
2,060.83
2,086.59
2,112.67
2,139.08
2,165.82
2,192.89
2,220.30
2,248.06
2,276.16
2,304.61
2,333.42
2,362.59
2,392.12
2,422.02
2,452.30
2,482.95
2,513.99
2,545.41
2,577.23

INTERESES

qni on N o o o o o o BN o o o o RN ol on N o N o N o on B o o on i o S ol on i ol o ol on il enl enlll o

1,990.29
1,967.82
1,945.07
1,922.03
1,898.71
1,875.09
1,851.18
1,826.97
1,802.46
1,777.64
1,752.52
1,727.07
1,701.31
1,675.23
1,648.82
1,622.08
1,595.01
1,567.60
1,539.85
1,511.74
1,483.29
1,454.49
1,425.32
1,395.78
1,365.88
1,335.61
1,304.95
1,273.92
1,242.49
1,210.68

uni on N o o o o ol on BN ol o o o N ol o o N o o o o o o o A ol o o o o o o ol o

CUOTAS

3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
3,787.90
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Continuacion Tabla 38.

N SALDO DEL ABONO A INTERESES CUOTAS
PRESTAMO CAPITAL
31 L 91,667.34 L  2,609.44 L 1,178.46 L 3,787.90
32 L 89,025.28 L 2,642.06 L 1,145.84 L 3,787.90
33 L 86,350.19 L  2,675.09 L 1,112.82 L  3,787.90
34 L 83,641.67 L  2,708.53 L  1,079.38 L  3,787.90
35 L 80,899.28 L  2,742.38 L 1,045.52 L  3,787.90
36 L 78,122.62 L 2,776.66 L 1,011.24 L 3,787.90
37 L 75,311.25 L 281137 L 976.53 L  3,787.90
38 L 72,46474 L 2,846.51 L 941.39 L 3,787.90
39 L 69,582.64 L  2.882.09 L 905.81 L  3,787.90
40 L 66,664.52 L  2918.12 L 869.78 L 3,787.90
41 L 63,709.92 L  2,954.60 L 833.31 L  3,787.90
42 L 60,71839 L 2,991.53 L 796.37 L 3,787.90
43 L 57,689.47 L 3,028.92 L 758.98 L 3,787.90
44 L 54,622.68 L 3,066.79 L 721.12 L  3,787.90
45 L 51,517.56 L 3,105.12 L 682.78 L 3,787.90
46 L 48,373.63 L 3,143.93 L 643.97 L  3,787.90
47 L 45,190.39 L  3,183.23 L 604.67 L 3,787.90
48 L 41,967.37 L 3,223.02 L 564.88 L 3,787.90
49 L 38,704.06 L 326331 L 524.59 L  3,787.90
50 L 3539996 L 3,304.10 L 483.80 L 3,787.90
51 L 32,054.55 L 3,345.40 L 442.50 L  3,787.90
52 L 28,667.33 L  3,387.22 L 400.68 L 3,787.90
53 L 2523777 L 3,429.56 L 358.34 L  3,787.90
54 L 21,765.33 L 3,472.43 L 315.47 L  3,787.90
55 L 18,249.50 L  3,515.84 L 272.07 L 3,787.90
56 L 14,689.71 L  3,559.79 L 228.12 L  3,787.90
57 L 11,085.43 L  3,604.28 L 183.62 L 3,787.90
58 L 7,436.09 L  3,649.34 L 138.57 L 3,787.90
59 L 3,741.14 L 3,694.95 L 92.95 L 3,787.90
60 -L 0.00 L 3,741.14 L 46.76 L 3,787.90
4.7.7. ESTADOS DE RESULTADOS

El estado de resultados de la tabla 39 se proyecta a cinco afios consolidando la informacion
de gastos determinados y proyectados necesarios para el funcionamiento y rendimiento de la
tienda. Es la base para establecer los flujos netos de efectivo que genera la tienda de calzado. Del
estado de resultados se deduce el 15% de impuesto sobre las ventas, de la misma forma el 25% del
impuesto sobre la renta que es una tasa impositiva que se aplica a las utilidades antes de impuestos

de conformidad a la Ley del impuesto sobre la renta.
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Tabla 39. Estado de resultados proyectado.

Ingresos 2,966,400.00 3,025,728.00 3,271,417.11 3,537,056.18 3,824,265.15
-) Costo Variable -1,372,224.00  -1,399,668.48  -1,513,321.56  -1,636,203.27  -1,769,062.98
GASTOS OPERATIVOS
Gastos Por Depreciacion 10,051.87 10,051.87 10,051.87 10,051.87 10,051.87
Sueldos y Salarios 732,000.00 770,942.40 811,956.54 855,152.62 900,646.74
Décimo tercer mes de salario 49,000.00 51,606.80 54,352.28 57,243.82 60,289.19
Décimo cuarto mes de salario 49,000.00 51,606.80 54,352.28 57,243.82 60,289.19
Retenciones 73,218.13 75,128.30 76,849.40 78,598.85 80,441.36
Papeleria y Utiles de Oficina 3,863.54 4,069.08 4,285.56 4,513.55 4,753.67
Gastos Financieros 22,336.85 18,620.53 14,306.79 9,299.60 3,487.48
Servicios Publicos 39,000.00 41,074.80 43,259.98 45,561.41 47,985.28
Equipo de Bioseguridad 9,508.00 10,013.83 10,546.56 11,107.64 11,698.56
Comision Bancaria (3.75%) 27,810.00 28,366.20 30,669.54 33,159.90 35,852.49
Alquiler del Local 443,292.00 466,875.13 491,712.89 517,872.02 545,422.81
Suministros de Limpieza 10,855.60 11,433.12 12,041.36 12,681.96 13,356.64

Impuesto Sobre la Renta y Aporte
Solidario Temporal - 31,060.00 -21,567.67 - 35,927.63 - 52,091.46 -70,231.72

Una vez que se resta a los ingresos todos los costos y gastos y se cumple con las obligaciones

fiscales del periodo, se observa que las operaciones de la inversion generan utilidades de L.
93,180.01 a partir del primer afio y alcanza utilidades netas de L. 210,695.17 al final del periodo

de quinto afio del andlisis.

4.7.8. PRESUPUESTO DE EFECTIVO

La tabla 40 muestra el comportamiento de los flujos de efectivo a cinco afios de operacion
de la empresa, se detallan las entradas y salidas de efectivo asociadas a las actividades de la tienda.
Se registran los ingresos que origina la venta de calzado, asi como los egresos por gastos operativos
y obligaciones fiscales, para calcular el flujo neto de los origenes del ingreso. Luego, se registran

los egresos que genera las obligaciones, deudas para determinar el flujo neto de ingresos y egresos
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que pasa a formar parte del balance general. Se observa que, a futuro, una leve disminucién para
el segundo afio, y luego se incrementa gradualmente para los subsiguientes periodos. Se determina
que se obtendra efectivo para cubrir los compromisos financieros y operativos. En la cuenta de
sueldos y salarios se aplican todas las deducciones impositivas por la ley Marco de proteccion

social (ver Anexo 6).

Tabla 40. Presupuesto de efectivo proyectado.

Detalle Afios
0 1 2 3 4 5
Saldo inicial de
efectivo - 228,315.80 371,948.31 411,877.31 514,364.29 662,317.69
Ingresos
- 2,966,400.00 3,025,728.00 3,271,417.11 3,537,056.18 3,824,265.15
Financiamiento
159,223.0
0 - - - - -
Fondos Propios
179,246.8
0 - - - - -
Total Origenes
338,469.8
0 3,194,715.80 3,397,676.31 3,683,294.42 4,051,420.48 4,486,582.84
Menos:
Compra de Activo
110,154.0
0 - - - - -
Costo Variable
- 1,372,224.00 1,399,668.48 1,513,321.56 1,636,203.27 1,769,062.98
Sueldos y Salarios
- 709,714.63 748,198.52 790,122.65 832,994.77 878,147.68
Decimotercer mes de
salario - 49,000.00 51,606.80 54,352.28 57,243.82 60,289.19
Decimocuarto mes
de salario - 24,500.00 50,303.40 52,979.54 55,798.05 58,766.51
Retenciones
- 87,544.88 97,674.79 98,615.70 100,583.92 102,758.45
Capital e Intereses
- 45,454.85 45,454.85 45,454.85 45,454.85 45,454.85
Suministros
- 24,227.14 25,516.02 26,873.48 28,303.15 29,808.87
Pago de ISR
- - 31,060.00 21,567.67 35,927.63 52,091.46
Alquiler del Local
- 443,292.00 466,875.13 491,712.89 517,872.02 545,422 .81
Comision Bancaria
- 27,810.00 28,366.20 30,669.54 33,159.90 35,852.49
Servicio Publicos
- 39,000.00 41,074.80 43.259.98 45,561.41 47,985.28
Total Aplicaciones
110,154.0
0 2,822,767.50 2,985,799.00 3,168,930.13 3,389,102.78 3,625,640.56
Saldo Final
228,315.8
0 371,948.31 411,877.31 514,364.29 662,317.69 860,942.28
Flujo Netos de
Ingresos y Egresos 143,632.50 39,929.00 102,486.98 147,953.40 198,624.58
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4.7.9. BALANCE GENERAL

El balance general de la tabla 41 presenta el comportamiento a cinco anos de la situacion
financiera de la empresa y la estructura de su patrimonio. El mismo proporciona informacién sobre
el valor en activos, valor en pasivos y el capital contable. En este se representan los recursos
disponibles con que cuenta la empresa, el capital que se debe pagar por las obligaciones, y el

capital aportado por los accionistas.

Tabla 41. Balance General proyectado.

ACTIVOS
Corrientes
Caja y bancos 371,948.31 411,877.31 514,364.29 662,317.69  860,942.28
Inventario 48,400.00 48,400.00 48,400.00 48,400.00 48,400.00

Activos No Corrientes

Mobiliario 21,974.00 21,974.00 21,974.00 21,974.00 21,974.00
Depreciacion Acumulada de - - - - -
Mobiliario 2,175.43 4,350.85 6,526.28 8,701.70 10,877.13
Equipo Electronico 39,780.00 39,780.00 39,780.00 39,780.00 39,780.00
Depreciacion Acumulada de Equipo -

Electronico 7,876.44 15,752.88 23,629.32 31,505.76 39,382.20

PASIVOS
Corrientes
Décimo cuarto mes de salario 24,500.00 25,803.40 27,176.14 28,621.91 30,144.60
Retenciones por pagar 7,958.63 8,156.01 8,223.61 8,396.39 8,578.37

Impuesto sobre renta por pagar 31,060.00 21,567.67 35,927.63 52,091.46 70,231.72

129



Continuacion Tabla 41.

Total Pasivo Corriente
No Corrientes

Prestamos por Pagar 136,105.00 109,270.68 78,122.62 41,967.37 0.00
Total Pasivo No Corriente 136,105.00 109,270.68 78,122.62 41,967.37 0.00

TOTAL PASIVOS 199,623.63 164,797.76 149,450.00 131,077.14 108,954.69
PATRIMONIO
Capital Contable

Capital Social 179,246.80 179,246.80 179,246.80 179,246.80 179,246.80

Utilidad (Pérdida) acumulada - 93,180.01 157,883.01 265,665.89 421,940.29

Utilidad/Pérdida del periodo 93,180.01 64,703.00 107,782.88 156,274.39 210,695.17
Total Resultados Acumulados  93,180.01 157,883.01 265,665.89 421,940.29 632,635.46

Total Patrimonio 272,426.81 337,129.81 444,912.70 601,187.09 811,882.26

4.7.10. FLUJOS DE EFECTIVOS DEL PROYECTO

En la tabla 42 se muestra el flujo financiero para el segundo afio de operacion en se
establecen el efectivo en ventas, los gastos operativos, el disponible después de saldar

obligaciones, asi como los saldos en caja para el primer y segundo afio de operacion.

130



Tabla 42. Flujo financiero del proyecto.

Flujo Financiero Anual

DETALLE 2

Ingresos 3,025,728.00
Cuentas por cobrar 0.00

Efectivo en Ventas 3,025,728.00
Gastos Operativos + Costo de Ventas 1,469,935.99
Miscelaneos -37,715.23
Gastos Operativos en Efectivo 1,507,651.22
Efectivo antes del ISR 1,518,076.78
Impuesto Sobre la Renta 31,060.00
Efectivo después de Operaciones 1,487,016.78
Gastos Financieros 0.00
Efectivo Generado 1,487,016.78
Compra o venta de Activos Fijos 10,051.87
Excedente (Necesidad) Financiamiento 1,497,068.65
Cambio de efectivo 39,929.00
Saldo de Caja y Bancos aiio 1 371,948.31
Saldos de Caja y Bancos afio 2 411,877.31

4.7.11. ANALISIS FINANCIERO

Las técnicas utilizadas para evaluar el presupuesto del capital se desarrollan en este apartado,
siendo el periodo de recuperacion, el VPN, la TIR, el indice de rentabilidad y el punto de equilibrio
las utilizadas para determinar los criterios de evaluacion. Finalmente, se aplica la simulacion de

Montecarlo para la evaluacion de escenarios y sensibilidad del proyecto y esas variables.

4.7.11.1. PERIODO DE RECUPERACION

En la tabla 43 se calcula el periodo de recuperacion con los valores que toman las variables
de su ecuacion donde muestra que se requiere 4 afios 2 meses con 11 dias para recuperar la

inversion de L. 338,469.80.
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Tabla 43. Periodo de recuperacion de la inversion.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

1 2 3 4 5
Inversion (338,469.80)  (338,469.80)  (338,469.80)  (338,469.80)  (338,469.80)
Flujo de Caja Desc. Acum. 89,560.63  145,826.65  222,772.18 316,998.92 42549438

(248,909.17)  (192,643.16) (115,697.63)  (21,470.89)  87,024.57

Periodo de Recuperacion de la
Inversiéon

4.7.11.2. VALOR PRESETE NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

La tienda de calzado genera flujos netos de efectivo por un valor total que asciende a L.
682,894.79 en un periodo de anélisis de cinco afios; sobre los cuales se realiza el calculo de los

indicadores de rentabilidad en la tabla 44.
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Tabla 44. Valor presente neto y Tasa interna de retorno del proyecto.

VALOR PRESENTE NETO Y TASA INTERNA DE RENDIMIENTO

Detalle 0

Utilidad Neta
Depreciacion y
Provision

Flujo Neto de Caja (338,469.80)

TREMA
TREMA
ACUMULADA
Flujo de Caja
Descontado
Flujo de Caja Desc.
Acum.

15.26%

(338,469.80)

Inversion (338,469.80)

TIR 24.10%

1

93,180.01
10,051.87
103,231.87
1.1526
1.1526
89,560.63
89,560.63
(248,909.17)

(248,909.17)

2

64,703.00
10,051.87
74,754.87
1.153

1.3286
56,266.01
145,826.65
(192,643.16)

(192,643.16)

3

107,782.88
10,051.87
117,834.75
1.153

1.5314
76,945.53
222,772.18
(115,697.63)

(115,697.63)

4

156,274.39
10,051.87
166,326.26
1.153
1.7652
94,226.74
316,998.92
(21,470.89)

(21,470.89)

210,695.17
10,051.87
220,747.03
1.153
2.0346
108,495.46
425,494.38
87,024.57

87,024.57

Se obtiene un valor presente neto de L. 87,024.57 al final del quinto afio de operacion. La

tasa interna de rendimientos es de 24.10%, que es superior a la tasa de rendimiento minima

aceptada del 15.26%, determinando que la inversion es econdmicamente rentable.

4.7.11.3.

INDICE DE RENTABILIDAD

La tabla 45 muestra el calculo del indice de rentabilidad neta en relacidn a la utilidad neta

sobre los ingresos con un 3.14% para el primer afio de operaciones y 5.51% al cerrar el quinto afo,

observandose una alta rentabilidad en el negocio. También se muestran otros indices de

rentabilidad sobre capital social, el patrimonio y sobre los activos de la empresa.
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Tabla 45. indices de rentabilidad.

Indices de Rentabilidad

Rentabilidad Neta 3.14% 2.14% 3.29% 4.42% 5.51% U.N./Ingresos
Rentabilidad Sobre Capital Social 51.98% 36.10% 60.13% 87.18% 117.54% U.N/ Capital Contable
Rentabilidad Sobre Patrimonio 34.20% 19.19% 24.23% 25.99% 25.95% U.N./ Patrimonio
Rentabilidad Sobre Activos 19.74% 12.89% 18.13% 21.34% 22.88% U.N/ Activos Totales

134



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el siguiente capitulo se procedera a presentar las conclusiones de la investigacion en base

a los resultados obtenidos del capitulo cuatro y analisis de los capitulos anteriores; asi como

también se desarrollan recomendaciones en funcion de las mejores alternativas para el desarrollo

del proyecto y que brinden sugerencias al mismo.

5.1. CONCLUSIONES

Se detallan las conclusiones mas relevantes de este proyecto de investigacion, que dan pie a

las recomendaciones enlistadas mas adelante:

1.

La investigacion determina que la creacion de la empresa de venta de calzado artesanal, es
viable y factible, mediante el andlisis de los resultados de los estudios de mercado, técnico y

economico.

La investigacion de mercados demostré el interés de aceptacion de las personas en 76.09% por
adquirir el calzado artesanal hondurefio, lo que indica ademas que la idea es viable desde el

punto de vista de financiero y técnico.

El andlisis de capacidades indica que es completamente factible ofertar todos los modelos de
calzado, ya que existe el personal de venta y proveedores necesarios para poder brindar dichos

productos.

El estudio técnico indica que para que la empresa de calzado sea capaz de cumplir con la
demanda de mercado, es necesario contar con un local de 43m2 de las cuales 26 m2 seran
destinados a piso de venta'y 8 m2 a la bodega para mantener el inventario, que, segun el estudio
de ubicacion, debe estar dentro de las instalaciones del City Mall dado que cumple con las

caracteristicas deseadas para lograr la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital de inversion.
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Para garantizar una atencion al cliente especializada y productos de la mas alta calidad,
cémodos y con disefios modernos, es necesario contar con personal capacitado que cuente con

experiencia en atencion al cliente y ventas, y recomendaciones que avalen las mismas.

La apertura de una empresa de venta de calzado artesanal hondurefio en Tegucigalpa es
econémicamente rentable dado que la tasa interna de rendimientos es de 24.10%, que es
superior a la tasa de rendimiento minima aceptada del 15.26%, determinando que la inversion

es economicamente rentable.
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5.2.  RECOMENDACIONES

Basado en las conclusiones presentadas en el apartado anterior, se detallan las

recomendaciones con el propdsito de avanzar mas alla del estudio de prefactibilidad.

1. Considerando los resultados obtenidos de la investigacion de mercados, el estudio técnico y
econdmico, crear la empresa de venta de calzado artesanal en Tegucigalpa, con seguridad para

los inversionistas.

2. Mantener la idea de negocios de venta de calzado artesanal hondurefio enfocado en la calidad,
comodidad y estilos modernos. En consecuencia de la aceptacion de compra del 76.09% de los

clientes.

3. Que se planifique la capacitacion de personal y seleccion del mismo, asi como la adquisicion
del equipo para mostrar los productos, proveedores para los diferentes modelos, asegurando
que las especificaciones de los productos cumplan con una buena calidad, comodidad y estilos

modernos.

4. Realizar el acondicionamiento del local de acuerdo a los resultados del estudio técnico para
garantizar que el establecimiento cuente un piso de venta y un area de almacenamiento de

inventario.

5. Que se realice un proceso exhaustivo y minucioso de contratacion del personal de acuerdo a

los perfiles definidos, asi como la capacitacion continua y estimulacion a la fuerza de ventas.

6. Laimplementacion del proyecto se debe realizar en los plazos establecidos para garantizar los
resultados obtenidos en la TIR mayor a la tasa minima de retorno aceptada por los

inversionistas.

137



CAPITULO VI. APLICABILIDAD

Habiendo establecido ya que la apertura empresa de venta de calzado hondurefio en la ciudad

de Tegucigalpa es factible, se desarrolla un plan de proyecto para la puesta en marcha del mismo.

6.1. TITULO DE LA PROPUESTA

Apertura de una empresa de calzado artesanal hondurefio en Tegucigalpa, Honduras.

6.2. INTRODUCCION

En este capitulo se presenta una propuesta de plan de proyecto para la apertura de una
empresa de venta de calzado en Tegucigalpa, Honduras que incluye el ofrecimiento de productos
y servicios de calzado. Con la implementacion de esta inversion se pretende adecuar un local
comercial para poder tener un piso de venta atractivo y moderno, contar con personal que tenga

experiencia en atencion al cliente y ventas y proveedores que atiendan nuestra demanda.

6.3. PROPUESTA DEL PROYECTO

La propuesta para la apertura de una empresa de calzado artesanal hondurefio masculino en
Tegucigalpa, Honduras se desarrolla por medio de las conclusiones y recomendaciones obtenidas

en el capitulo cinco.
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6.3.1. GESTION DE LA INTEGRACION

Este plan cumple el proposito de detallar y planificar la forma como se gestiona la puesta en

marcha de la inversion en una empresa de calzado artesanal hondurefo.

6.3.1.1. ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Por medio de esta acta autorizada y firmada, se da inicio formal al proceso de gestion del
proyecto de la apertura de una empresa de calzado artesanal hondurefio en la ciudad de

Tegucigalpa, Honduras.

6.4. NOMBRE DEL PROYECTO

Apertura de una empresa de calzado artesanal hondurefio en Tegucigalpa, Honduras.

6.5. JUSTIFICACION

Tradicionalmente, las tiendas de calzado hondurefio han iniciado como negocios pequeiios
que se han caracterizado por ofrecer solamente los productos tradicionales y con estilos pasados
de moda, con poca comodidad y una calidad dudosa dependiendo del precio. En la actualidad, los
clientes de calzado demuestran un alto grado de preocupacion la calidad, el estilo y la comodidad;
son cada vez mas exigentes, con ganas de sacarse provecho a su inversion y dispuestos a seguir la
ultima tendencia en cuanto al estilo de calzado. Dadas las actuales condiciones de mercado, las
tiendas de calzado hondurefio han tomado auge, pero con un concepto bastante mas moderno que
se enfoca en satisfacer esas necesidades de estilos modernos con una calidad igual o mejor a
productos del extranjero mas que todo el punto de referencia son marcas de Estados Unidos. En

Tegucigalpa, se busca crear una empresa especializada en calzado con un estilo a la moda,
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comodos y de una buena calidad con los servicios de talla a la medida y estilos personalizados al

gusto de los clientes, que genere una alta rentabilidad para la inversion.

6.6. ALCANCE DE LA PROPUESTA

Los objetivos del proyecto estan planteados de acuerdo a la triple restriccion que se puede
observar, la cual indica que el alcance, tiempo y costo definido son los que rigen el desarrollo del

proyecto.

6.6.1. ALCANCE

Cumplir con la elaboracion de los entregables de acuerdo a las especificaciones estipuladas

en la documentacion.

6.6.2. TIEMPO

Concluir el proyecto antes de la fecha estimada por el inversionista que es el 04 octubre

2022.

6.6.3. COSTO

Cumplir con el presupuesto estimado del proyecto
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6.6.4. DESCRIPCION DEL PLAN DEL PROYECTO

El proyecto consiste en la apertura de una tienda de calzado elaborado en Honduras en el
City Mall de la ciudad de Tegucigalpa. La fecha de inicio del proyecto serd del 18 de julio al 31

de octubre de 2022, con la inauguracion del negocio.

6.6.5. DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO

La tienda sera adecuada de acuerdo a la extension que se establece en el local que es de 43
m? se determina un 4rea de ventas y caja, administracion, bodega y sector de bafios. El local sera
acondicionado con butacas, estantes, escritorios, aire acondiciona, televisor, computadora, caja de
registro, muebles para oficina, inventarios. Estos elementos seran distribuidos en cada uno de los
sectores establecidos en la distribucion del local. Se programar un evento de inauguracion al inicio

de operaciones del negocio.

6.6.6. DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO

1. Ejecutar los acuerdos presentados en la propuesta y respetar los requisitos de alcance,

tiempo, costos, calidad y servicio.

2. Elaborar un informe mensual de las actividades realizadas, para ser revisados por los

ejecutores del proyecto.

3. Elaborar y entregar un informe final que contenga todas las lecciones aprendidas de las

diferentes actividades realizadas y los resultados alcanzados.
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el adecuado servicio de la energia, agua y otros recursos.

que se realicen.

6.6.7. OBJETIVOS DEL PROYECTO

Originar un cambio adecuado en el uso de mobiliario, equipo e instalaciones para optimizar

Promover la Responsabilidad Social Empresarial a través de la ejecucion de las actividades

El planteamiento de proyecto se establece con los objetivos de acuerdo a las restricciones

Alcance

la tabla 46 se establecen los criterios para los objetivos.

Tabla 46. Criterio de objetivos del proyecto.

Tiempo

que se enmarcan en el alcance, tiempo y costos definido que regiran el desarrollo del proyecto. En

Costo

Cumplir los entregables
elaborados de acuerdo a las
especificaciones establecidas en
la documentacion.

Criterio de éxito: aprobacion de

los entregables por los clientes

Fuente: elaboracion propia.

Finalizar el proyecto antes de la
fecha estimada por el cliente,
que es el lunes 31 de octubre del
2022.

Criterio de éxito: aprobacion
por el cliente de cada entregable
que es finalizado en fecha

programada.

6.6.7.1. OBJETIVO GENERAL

Cumplir con el presupuesto
estimado del proyecto L.

338,469.80

Criterio de éxito: cumplir sin
exceder el presupuesto del

proyecto.

Ejecutar la apertura de una tienda de calzado elaborado en Honduras, en la ciudad

los clientes.

Tegucigalpa que cumpla las exigencias del mercado y que permita satisfacer las necesidades de
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6.6.7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Tramitar con la entidades gubernamentales y privadas los documentos y permisos

correspondientes para la apertura del negocio.

2. Analizar el acondicionamiento del local de acuerdo a las especificaciones de espacio

disponible.

3. Acondicionar las areas del local con el mobiliario y equipo requerido para los productos

que se ofreceran.

4. Entrevistar, seleccionar y contratar a los empleados de acuerdo al perfil de puesto para cada

una de las areas establecidas.

5. Preparar y realizar la organizacion del evento de inauguracion de la tienda de calzado.

6. Entregar la documentacion de la administracion profesional del proyecto a los accionistas.

7. Planificar ejecucion del proyecto.

6.6.8. ENTREGABLES

Los entregables y sub entregables son las actividades de trabajo en los que se divide el
proyecto para facilitar la planificacion, ejecucion, control y seguimiento del mismo. Estos se

observan en la tabla 47.
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Tabla 47. Entregables y sub entregables del proyecto.

EDT

EDT
1.
1.1
1.2
1.3
1.4
2.
2.1
2.2
23
24
3.
3.1
32
33
34
3.5
3.6
4.
3.
6.
6.1
6.1.1

Nombre de la actividad
Tramites y Permisos

Escritura de Constitucion
Registro Tributario Nacional
Contrato de Arrendamiento
Permisos de Operacion
Analizar Acondicionamiento
Distribucion del espacio
Revision de instalaciones eléctricas
Revision sistema hidrosanitario
Climatizacioén

Mobiliario y equipo

Area de ventas y caja

Area de administracion

Area de bodega

Baftio

Productos

Aprobacion del mobiliario y equipo
Contrataciones

Evento de inauguracion
Gestion del proyecto

Inicio

Acta de constitucion

Fuente: Elaboracion propia.

Nombre de la actividad
ATCH-TGU-2022 Apertura de una tienda de calzado elaborado en Honduras.

EDT
6.1.2
6.2

6.2.1
6.2.2
6.2.3
6.2.4
6.2.5
6.2.6
6.2.7
6.2.8
6.3

6.3.1
6.3.2
6.4

6.4.1
6.4.2

6.5
6.5.1
6.5.2

Nombre de la actividad

Analisis de los interesados
Planificacién

Plan de Gestion del Proyecto
Cronograma del proyecto

Plan de Gestion de Costos

Plan de Gestion de Calidad

Plan de Gestion de Recursos Humanos
Plan de Gestion de Comunicaciones
Plan de Gestion de Riesgos

Plan de Gestion de Adquisiciones
Ejecucion

Actas de entrega de mobiliario, equipo y productos
Formatos de ejecucion

Seguimiento y control

Informes de rendimiento

Informes de control de calidad

Cierre
Acta de aceptacion del producto
Acta de Cierre del Proyecto
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Los eventos significativos que indican las fechas decisivas del proyecto se establecen en la

tabla 48.

Tabla 48. Cronograma de eventos significativos del proyecto.

EDT Evento Significativo Fecha Programada
1.1 Registro de la Escritura de Constitucion en el Instituto de la Propiedad y Registro

Publico de Comercio 18-ago-22
1.3 Firma y acuerdo de contrato de arrendamiento entre ambas partes 8-ago-22
1.4 Entrega y aprobacion del permiso de operacion 18-ago-22
3.6 Aprobacion de mobiliario, equipo y productos 31-ago-22
4 Contratacion del personal de acuerdo a perfil de puesto 29-jul-22
5 Evento de inauguracion 12-sep-22
6 Aprobacion del proyecto 9-sep-22
6.5 Culminacion y aprobacion de la documentacion y cierre del proyecto 4-oct-22

6.6.9. FINALIDAD DEL PROYECTO

Obtener ingresos para la empresa de forma sostenida, sustentable y sostenible. Para mantener

la operativa del negocio.

6.6.10. SUPUESTOS

Los estudios de mercado, técnico, econémico, y de igual forma la evaluacion financiera,
que se realizaron previamente demostrd que el proyecto es econdmicamente viable y

rentable.

Existen instituciones interesadas en financiar el proyecto.

La zona de ubicacion muestra bajos indices de asaltos y robos.
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El proyecto sera apalancado en un 47%, y por los inversionistas con un 53% como capital

propio.

Que la empresa ejecutora del proyecto cuente con la experiencia requerida para su

desarrollo.

Los proveedores se adaptaran a nuestros estandares de calidad en cuanto a la compra de

los equipos, mobiliario, materiales y productos.

La moneda considerada es el dolar estadounidense a una tasa de cambio del L. 24.74/d0lar.

6.6.11. RESTRICCIONES

Los inversionistas no han tenido experiencias en este modelo de negocios.

El presupuesto con el que se cuenta es de L. 338,469.80 con una tolerancia méaxima del 5%

sobre el presupuesto asignado.

El horario laboral sera de lunes a viernes de 09:00 am a 6:00 pm; con hora de almuerzo de

las 1:00 pm a 2:00 pm. Las modificaciones se aceptaran en casos de retrasos.

Los feriados nacionales irrenunciables decretados por acuerdo no serdn trabajados por los

empleados.
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6.6.12. RIESGO DE ALTO NIVEL

1. El financiamiento se obtenga a un alto costo financiero.

2. Ladisponibilidad de mano de obra con poca experiencia en area de ventas.

3. Que los procesos gubernamentales se atrasen en los tiempos estipulados.

4. La falta de apoyo para los registros de operacion en la alcaldia del Distrito Central.

5. Ladepreciacion de la moneda local ante el dolar.

6. Imposicion y creacion de nuevos impuestos y el incremento de los mismos.

7. El consumo de servicios basicos como energia eléctrica sea mas elevado durante la

operacion de la tienda.

8. Que no se cumpla con el flujo de efectivo planificado, retrasando el desarrollo de

actividades importantes.

6.7. PRINCIPALES OPORTUNIDADES DEL PROYECTO

1. Se termine el proyecto antes del tiempo estimado.
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2. Lanegociacion en el descuento de precios en las comprar de los materiales.

3. Fomentar el desarrollo productos locales.

6.7.1.  REQUISITOS DE APROBACION

El proyecto sera entregado al inversor, quien firmard la aprobacion, después de una
evaluacion en el tiempo establecido y dentro del presupuesto asignado. El local debera ser
adecuado de acuerdo a las necesidades especificadas para la distribucion de los recursos que se

instalaran segun los estandares de calidad establecidos.

6.7.2.  APROBACION DEL ACTA DE CONSTITUCION

El acta de constitucion del proyecto para ser aprobada y oficializada, serd necesario que este
firmada por ambas partes, asi como se detalla en la tabla 49 de esta forma dando garantia que estan

de acuerdo con lo que el documento contiene.

Tabla 49. Aprobacion acta de constitucion del proyecto.

Fecha de aprobacion Director del proyecto Patrocinador/ Cliente
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6.7.3. PLAN PARA LA DIRECCION DEL PROYECTO

En este documento se describe la manera de cdmo sera ejecutado, monitoreado y controlado

el proyecto. Los planes y lineas base secundarios de todos los procesos de planificacion son

integrados y consolidados en la tabla 50.

Tabla 50. Matriz del plan de integracion del proyecto.

Plan subsidiario

Procesos aplicables

Plan de gestion del alcance

Planificar gestion de alcance

Recopilacion de requisitos

Definir alcance

Crear la EDT

Plan de gestion del tiempo

Planificar gestion del cronograma

Definir actividades

Estimar duracion de las actividades

Desarrollar el cronograma

Plan de gestion de costos

Planificar gestion de los costos

Estimar los costos

Determinar el presupuesto

Plan de gestion de calidad

Planificar la gestion de calidad

Plan de gestion de recursos humanos

Planificar gestion de los recursos humanos

Plan de gestion de comunicaciones

Planificar gestion de las comunicaciones

Plan de gestion de los interesados

Planificar gestion de los interesados

Plan de gestion de riesgos

Planificar los riesgos

Identificar os riesgos

Fuente: Elaboracion propia

6.7.4. SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS

En los proyectos se elabora una planificacion especifica, surgiendo en su desarrollo

diferentes situaciones que ocasionen modificaciones en lo planificado. Por esta razén pueden

surgir solicitudes de cambios para modificar el alcance, tiempo, costos, calidad u otros aspectos

del mismo. Las solicitudes requieren de la recopilacion y documentacion de nuevos requisitos que
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impacten el proyecto, su direccion y los entregable. Para que los cambios se realicen de forman

integral es necesario seguir el proceso de control de cambio que se describe en la figura 35.

Inicio

Si

=

Definicion
no
conformidad

l

Creacién
solicitud
cambio

l

Analisis de
solicitud

Aprobacién
peticién

Orden de
cambio

-

—

Figura 35. Proceso para el sistema de control de cambios.

Fuente: Elaboracion propia.

6.7.5.

Seguimiento
orden de
cambio

'

Notificacién

l

Cierre
solicitud de
cambio

l

Fin

SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PROYECTO

Para el oportuno control del proyecto, se realizaran cortes semanales para monitorear las

actividades desarrolladas a la fecha, realizando una comparacion con lo planificado, tanto costo

asi como en tiempo. Las mediciones se documentaran en informes semanales que seran entregados

al ejecutor del proyecto los dias lunes de cada semana. Con estos se identificara a tiempo las

desviaciones que sirven como base para la implementacion correctiva y preventivas establecidas
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para las lineas base. Las acciones que se implementen deberan para por el sistema de control de

cambios y se procede a realizar los nuevos calculos en caso que sean aprobados.

6.8. GESTION DE ALCANCE

En la gestién de alcance del proyecto se describen requisito y caracteristicas que deberan

tener los entregable, esta definicion se muestra en la tabla 51.

Tabla 51. Definicion del alcance del proyecto.

Requisitos

Debe contar con los requisitos de ley para la
gjecucion y operacion de la empresa.

Adecuar el local conforme a estudio técnico,
especificaciones y requerimientos establecidos

por el cliente.

Equipamiento del mobiliario y equipo de

oficina, area de ventas, administracion,

bodega.

Realizar las contrataciones del personal que
cumpla con el perfil establecido para cada
puesto de trabajo.

Coordinar evento de inauguracion.

Caracteristicas
Los tramites pertinentes se realizan mediante
abogado y/o apoderado legal de la empresa.

El é4rea de sector de

ventas, caja,

administracion, bodega, baro.
Acondicionados de manera que proporcionen
comodidad y que el ambiente se observe
agradable.

El mobiliario y equipo serd acorde al local de
alta calidad. El equipo adquirido cumplira las
normas ahorrativas de los recursos. Los
productos seran conforme a estilos y disefios.
El proceso para la contratacion se realizar de
forma objetiva, garantizando la participacion
de todos los postulantes.

Invitaciones, decoracion, mobiliario, personal

de atencién y limpieza.
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La tabla 52 muestra los conceptos y criterios de aceptacion bajo los cuales se decide la

aprobacion o rechazo de cada entregable y sub entregable.

Tabla 52. Criterios de aceptacion del producto.

Entregables/ Sub
Entregables

Concepto

Criterios de aceptacion

1. Tramites y
permisos

1.1 Escritura de
constitucion

1.2 Registro
Tributario Nacional

1.3 Contrato de
Arrendamiento

1.4 Permiso de
operacion

2.
Acondicionamiento

2.1 Adecuacion de
espacio

2.2 Climatizacion

3. Mobiliario,
equipo e insumos

3.1 Area de Ventas

y Caja
3.2 Administracion

3.3 Bodega

3.4 Bafio

Documentos legales y
gubernamentales para la operacion
del proyecto

Instrumento publico y legal que
contiene la informacion de la
constitucion de la sociedad.

Identifica, ubica y clasifica a
personas naturales y juridicas, de
obligaciones administradas y
controladas por el Servicio de
Administracién de Rentas.

Documento que especifica, las
condiciones vigentes de acuerdo
entre arrendador y arrendatario,
para el alquiler de un inmueble con
fines comerciales.

Documento extendido por la
Alcaldia Municipal del Distrito
Central que garantiza la operacion
del negocio conforme a las leyes
municipales.

Disposicion de elementos para tener
condiciones adecuadas.

Distribucion de las areas
establecidas en el estudio técnico,
conforme a mobiliario y equipo y
distribucion en el local.

Crear ambiente climatizado
agradable a los clientes.

Listar el equipamiento basico que se
requiere en cada una de las dreas de
del local.

Es el area de colocacion de
productos y cobro de los mismos

Es el area de colocacion de
mobiliario para administracion

Es el area de almacenar el producto
€ insumos.

Area para los clientes y personal
que requieran su uso ¢ higiene.

Datos completos, correctos y aprobados por entidades
involucradas

Inclusion de socios y la razoén social, tipo, capital inicial,
naturaleza del negocio, objeto, declaracion en la Gaceta
y uno de los diarios de mayor circulacion. Verificacion
inscripcion camara de Comercio y revision de sellos.

Datos deben ser correctos, tal como se especifica en la
escritura.

Verificar en la pagina de SAR en enlace de RTN.

Expresa el nombre de las partes, la identificacion de las
partes y el inmueble, precio del alquiler, moneda, forma
de pago, firmado por el arrendatario y debidamente
registrado en el Departamento Administrativo de
Inquilinato.

Datos obtenidos de escritura, nimero de RTN y
direccion de la ubicacion del negocio, tal como aparece
en el contrato de arrendamiento.

Entrega de permiso de operacion.

Local cumple con todos los elementos requeridos para su
adecuado funcionamiento. Cumpliendo con las normas
de seguridad e higiene laboral.

Detalle de la distribucion de areas de acuerdo a croquis
de la distribucion de espacios de la tienda.

Instalacion de Split de aire acondicionado para mantener
temperatura adaptable al ambiente del local.

Instalacion y funcionamiento correcto de todo el
mobiliario seleccionado y aprobados en lista.

Colocacion e instalacion de los elementos listados para
esta area

Colocacion e instalacion de los elementos listados para
esta area

Colocacion e instalacion de los elementos listados para
esta area.

Verificacion de las condiciones del sanitario y lavador en
esta area.
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Continuacion Tabla 52.

Entregables/ Sub
Entregables

Concepto

Criterios de aceptacion

4. Contrataciones

5. Evento de
inauguracion

6. Gestion del
Proyecto

6.1 Inicio

6.1.1 Actade
constitucion

6.1.2 Gestion de
interesados

6.2 Planificacion

6.2.1 Plan de
gestion del alcance
EDT

6.2.2 Costos

6.2.3 Plan de
gestion de recursos
humanos

6.3 Ejecucion

6.3.1 Actade
entrega de
mobiliario y equipo

6.4 Cierre

6.4.1 Actas de
aceptacion de
entregables

6.4.2 Actas de
cierre del proyecto

Proceso para seleccionar y ofrecer
oferta salarial al personal que se
integrara al equipo de trabajo.

Planear, coordinar y ejecutar evento
de apertura de la empresa.

Documentos que son de interés
administrativo del proyecto.

Documento que autoriza
formalmente la existencia de un
proyecto y confiere al ejecutor del
proyecto la autoridad para asignar
los recursos a las actividades que se
desarrollen.

Procesos necesarios para identificar
a las personas, grupos u
organizaciones que pueden afectar o
ser afectados por el proyecto.

Descripcion en detalle del proyecto
y los productos. Los entregables del
proyecto y el trabajo en los
componentes

Detalle de los costos estimados de
las actividades de trabajo a realizar.
Incluye los procesos de
planificacion de la gestion de
costos.

Documento incluye los roles y
responsabilidades de las personas
involucradas en el desarrollo del
proyecto.

Procesos para completar el trabajo
definido en el plan para la direccion
del proyecto a fin de satisfacer las
especificaciones del mismo.
Documento con el propoésito de
dejar constancia escrita del proceso
de entrega de los equipos,
mobiliario e insumos.

Documento en el que se aprueban
formalmente los entregables
individuales.

Documento de aprobacion de cierre
que otorga la aceptacion formal del
proyecto.

Fuente: Elaboracion propia

Personal capacitado para cumplir el perfil del puesto
definido y respaldo con las pruebas aplicadas.
Respetando equidad de género y capacidades.

Presencia de todos los elementos sugeridos y
cotizaciones aprobadas (fecha, hora, nimero de
invitados, musica, bebidas, decoracion).
Entregados en orden, completos, a tiempo y forma
especificada.

Completo, actualizado, con nombre del ejecutor de
proyecto y firmado por el director general. Incluye la
descripcion a nivel gerencial de lo que incluye el
proyecto, objetivos a alcanzar, fechas de inicio y
finalizacion estimadas, supuestos, restricciones, riesgos
de alto nivel y presupuesto estimado.

Desarrollar medidas de gestion adecuadas a fin de lograr
la participacion eficaz de los interesados en las
decisiones y en la ejecucion del proyecto.

Completo, actualizado, con descripcion de los
entregable, sub entregable y criterios definidos.

Utilizacion de herramienta en Excel.

El proceso de identificar y documentar los roles dentro
de un proyecto, las responsabilidades, las habilidades
requeridas y las relaciones de comunicacion.

Involucra coordinar personas y recursos, gestionar las
expectativas de los interesados, asi como integrar y

realizar las actividades del proyecto conforme al plan.

Firma del documento por parte del administrador
aceptando los equipos, mobiliario e insumos.

Documento formal y firmado por los interesados en
aceptacion de los entregables.

Aceptacion formal por parte del favorecedor del
proyecto.
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6.8.1. ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

En la figura 36 se observa la estructura de desglose de trabajo, conocida como EDT, que tiene

los paquetes de trabajo del proyecto englobados de tal manera que facilita el desarrollo del mismo.

APERTURA DE UNA TIENDA DE CALZADO EN
TEGUCIGALPA, HONDURAS
A
p L - L P S X B 2 ,, i
1. 2 3 a 5. 6.
Tramites y L . T . - Evento de Gestion del
permisos Acondicionamiento | | Mobiliario y Equipo Contrataciones inauguracién Proyecto
L J L L J { {
X
B . . L j L j L h AN
1.1 2.1 31
" . A 6.1 6.2 6.3 6.4
M| Escritura de Adecuacién Area de p— - — Dl . . h
Constitucién de espacio ;| Ventas y Caja Inicio Planificacién Ejecucién Cierre
~ C J N J
12 611 6.2.1 6.3.1 6.4.1
Registro 2.2 ) ?.2 . -t Plan de Acta de Actas de
Tribgjtario Climatizacién \_|Adm|n|stram6r ] Actade — gestion del entrega de aceptacion de
Nacional L constitucion | alcance EDT mobiliario y entregables
— D — equipo
—_—
13 33 6.12 6.22 6.4.2
M| Contrato de ~ Bodega —| Gestion de ~ Costos Actas de
Arrendamiento interesados cierre del
- - — proyecto
.
( 6.2.3
1_.4 _| 3.4 Plan de
— Permiso de Bafio “—| gestion de
Operacién L ) recursos
e (__humanos |

Figura 36. Estructura de desglose de trabajo.

Fuente: Elaboracion propia.

6.9. GESTION DEL TIEMPO

En la gestion del tiempo se indica qué actividades se deben desarrollar dentro de cada
actividad de trabajo, en qué orden y con qué duracion. Para poder realizar este trabajo se elabora
el cronograma haciendo uso de Microsoft Project. La definicion de las actividades con su

respectiva duracion y fechas de inicio y fin se encuentran en la tabla 53.
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Para poder realizar este trabajo, se elabora el cronograma del proyecto haciendo uso del

software de Office llamado Microsoft Project, estableciendo los dias para la ejecucion del

proyecto.

Tabla 53. Cronograma de proyecto.

EDT Nombre de la tarea

ATCH-
TGU-
2022
1

1.1
1.1.1

1.2.1
1.2.2
1.3
1.3.1
1.3.2
133

1.34

1.4

1.4.1

1.4.2

143

1.4.4

1.4.5

1.4.6
1.4.7

1.4.8

Apertura de una tienda de calzado

elaborado en Honduras.
Tramites y Permisos

Escritura de Constitucion
Definir sociedad

Constituir sociedad

Realizar la escritura

Registrar escritura en Camara de

Comercio y Registro de la
Propiedad

Registro de la escritura en el
Instituto de la Propiedad

Registro Tributario Nacional

Llenar formularios
correspondientes

Realizar tramites en la SAR
Contrato de Arrendamiento

Negociaciones con arrendador

Revision de contrato
Firma de contrato

Firma y acuerdo de contrato de
arrendamiento por ambas partes

Permisos de Operacion

Llenar formularios necesarios

Recopilacion de requisitos

Coordinar el permiso de operacion

en Municipalidad

Visita de inspeccion por parte de

la Municipalidad
Aprobacion del permiso

Pago de impuestos
Extension del permiso

Entrega y aprobacion del permiso

de operacion

Duracion Comienzo

57 dias

35 dias

23 dias
11 dias

7 dias

3 dias

3 dias

1 dia
9 dias

3 dias
3 dias
15 dias
5 dias
5 dias
1 dia

1 dia

16 dias

3 dias

5 dias

5 dias

1 dia

5 dias

4 dias
4 dias

1 dia

lunes 18 de julio de 2022
lunes 18 de julio de 2022

lunes 18 de julio de 2022

lunes 18 de julio de 2022
martes 02 de agosto de
2022

jueves 11 de agosto de
2022

martes 16 de agosto de
2022
jueves 18 de agosto de
2022

lunes 18 de julio de 2022

lunes 18 de julio de 2022
jueves 21 de julio de 2022
lunes 25 de julio de 2022
lunes 25 de julio de 2022
lunes 01 de agosto de 2022
lunes 08 de agosto de 2022

lunes 08 de agosto de 2022
martes 09 de agosto de
2022

lunes 15 de agosto de 2022

viernes 19 de agosto de

2022

jueves 25 de agosto de

2022

jueves 01 de septiembre de
2022

martes 02 de agosto de

2022

martes 09 de agosto de

2022

lunes 15 de agosto de 2022

jueves 18 de agosto de

2022

Fin

martes 04 de octubre de 2022

viernes 02 de septiembre de
2022

miércoles 17 de agosto de
2022

lunes 01 de agosto de 2022
miércoles 10 de agosto de
2022

Iunes 15 de agosto de 2022

jueves 18 de agosto de 2022

jueves 18 de agosto de 2022
jueves 28 de julio de 2022

miércoles 20 de julio de 2022

lunes 25 de julio de 2022

viernes 12 de agosto de 2022

viernes 29 de julio de 2022

viernes 05 de agosto de 2022

lunes 08 de agosto de 2022

lunes 08 de agosto de 2022

martes 30 de agosto de 2022

miércoles 17 de agosto de
2022

jueves 25 de agosto de 2022
miércoles 31 de agosto de
2022

jueves 01 de septiembre de
2022

lunes 08 de agosto de 2022

viernes 12 de agosto de 2022

jueves 18 de agosto de 2022

jueves 18 de agosto de 2022
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Continuacion Tabla 53.

EDT Nombre de la tarea
ATCH-

TGU-
2022

2
2.1

2.2

23

24

3
3.1

3.3

34

3.5

3.6

3.7

3.8

3.6

4.1
4.2

43

4.4
45
4.6

4.7

Apertura de una tienda de calzado

elaborado en Honduras.
Analizar Acondicionamiento

Distribucion del espacio
Revision de instalaciones
eléctricas

Revision sistema hidrosanitario

Climatizacion

Mobiliario y equipo
Realizar cotizaciones

Seleccionar mejor oferta
Compra mobiliario y equipo
Area de ventas y caja

Area de administracion
Area de bodega

Bafio

Productos

Aprobacion del mobiliario y

equipo
Contrataciones

Publicacion de las oportunidades

de trabajo
Entrevistas

Seleccion de finalistas

Pruebas
Seleccion de los empleados

Contrataciones
Contratacion del personal de
acuerdo al perfil establecido

Duracion Comienzo

57 dias
22 dias
6 dias

4 dias

3 dias

4 dias

28 dias
9 dias

3 dias

3 dias

4 dias

4 dias

3 dias

3 dias

3 dias

1 dia
10 dias

5 dias
3 dias

1 dia

2 dias
1 dia
2 dias

1 dia

lunes 18 de julio de 2022
lunes 18 de julio de 2022

lunes 25 de julio de 2022
martes 02 de agosto de
2022

lunes 08 de agosto de 2022
jueves 11 de agosto de
2022

lunes 25 de julio de 2022
martes 26 de julio de 2022

lunes 08 de agosto de 2022
jueves 11 de agosto de
2022

miércoles 17 de agosto de
2022

miércoles 17 de agosto de
2022

lunes 29 de agosto de 2022
lunes 29 de agosto de 2022

lunes 29 de agosto de 2022
miércoles 31 de agosto de
2022

lunes 18 de julio de 2022

lunes 18 de julio de 2022

lunes 25 de julio de 2022
miércoles 27 de julio de
2022

miércoles 27 de julio de
2022

jueves 28 de julio de 2022
jueves 28 de julio de 2022

viernes 29 de julio de 2022

Fin

martes 04 de octubre de 2022
martes 16 de agosto de 2022
lunes 01 de agosto de 2022

viernes 05 de agosto de 2022
miércoles 10 de agosto de
2022

martes 16 de agosto de 2022

miércoles 31 de agosto de
2022

viernes 05 de agosto de 2022
miércoles 10 de agosto de
2022

lunes 15 de agosto de 2022
Iunes 22 de agosto de 2022

lunes 22 de agosto de 2022
miércoles 31 de agosto de
2022

miércoles 31 de agosto de
2022

miércoles 31 de agosto de
2022

miércoles 31 de agosto de
2022

viernes 29 de julio de 2022

viernes 22 de julio de 2022
miércoles 27 de julio de 2022

miércoles 27 de julio de 2022

jueves 28 de julio de 2022
jueves 28 de julio de 2022
viernes 29 de julio de 2022

viernes 29 de julio de 2022

156



Continuacion Tabla 53.

EDT Nombre de la tarea

ATCH-
TGU-
2022
5

5.1
52
53
5.4

5.5
6
6.1
6.1.1

6.1.2
6.2
6.2.1

6.2.2
6.2.3
6.2.4

6.2.5

6.2.6
6.2.7

6.2.8

Apertura de una tienda de calzado

elaborado en Honduras.

Evento de inauguracion
Recopilacion de informacion
sobre empresas

Contratacion
Realizacion de propuesta de
evento

Aprobacion del proyecto

Evento de inauguracion
Gestion del proyecto
Inicio

Acta de constitucion

Analisis de los interesados
Planificacion
Plan de Gestion del Proyecto

Cronograma del proyecto
Plan de Gestion de Costos
Plan de Gestion de Calidad
Plan de Gestion de Recursos
Humanos

Plan de Gestion de
Comunicaciones

Plan de Gestion de Riesgos

Plan de Gestion de Adquisiciones

Duracion Comienzo

57 dias

10 dias

2 dias

2 dias

3 dias

1 dia

1 dia
57 dias
6 dias
5 dias

3 dias
24 dias
9 dias

4 dias
5 dias
5 dias

6 dias

5 dias
5 dias

3 dias

lunes 18 de julio de 2022
lunes 12 de septiembre de
2022

martes 13 de septiembre
de 2022

jueves 15 de septiembre de
2022

lunes 19 de septiembre de
2022

miércoles 21 de
septiembre de 2022
viernes 23 de septiembre
de 2022

lunes 18 de julio de 2022
lunes 18 de julio de 2022

lunes 18 de julio de 2022
miércoles 20 de julio de
2022

lunes 18 de julio de 2022

lunes 18 de julio de 2022
miércoles 20 de julio de
2022

lunes 25 de julio de 2022

lunes 01 de agosto de 2022
viernes 05 de agosto de
2022

lunes 15 de agosto de 2022
lunes 22 de agosto de 2022

lunes 29 de agosto de 2022

Fin

martes 04 de octubre de 2022
viernes 23 de septiembre de
2022

miércoles 14 de septiembre
de 2022

viernes 16 de septiembre de
2022

miércoles 21 de septiembre
de 2022

miércoles 21 de septiembre
de 2022

viernes 23 de septiembre de
2022

martes 04 de octubre de 2022
lunes 25 de julio de 2022
viernes 22 de julio de 2022

viernes 22 de julio de 2022
jueves 18 de agosto de 2022
jueves 28 de julio de 2022

lunes 25 de julio de 2022
viernes 29 de julio de 2022
viernes 05 de agosto de 2022

viernes 12 de agosto de 2022

viernes 19 de agosto de 2022

viernes 26 de agosto de 2022
miércoles 31 de agosto de
2022
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Continuacion Tabla 53.

EDT Nombre de la tarea

ATCH-

TGU-

2022

6.3

6.3.1

6.3.2

6.4

6.4.1

6.4.2

6.5

6.5.1

6.5.2

6.5.2.1

6.5.2.2

6.6

Apertura de una tienda de calzado

elaborado en Honduras.
Ejecucion

Actas de entrega de mobiliario,
equipo y productos

Formatos de ejecucion
Seguimiento y control
Informes de rendimiento
Informes de control de calidad
Cierre

Acta de aceptacion del producto
Acta de Cierre del Proyecto
Elaborar acta

Revision y aceptacion del acta
Finalizacion y aprobacion de la
documentacion y cierre del

proyecto

FIN

Duracion Comienzo

57 dias

6 dias

1 dia

3 dias

6 dias

3 dias

3 dias

12 dias

6 dias

7 dias

3 dias

3 dias

1 dia

1 dia

lunes 18 de julio de 2022
miércoles 31 de agosto de
2022

miércoles 31 de agosto de
2022

viernes 02 de septiembre
de 2022

miércoles 07 de
septiembre de 2022
miércoles 07 de
septiembre de 2022
viernes 09 de septiembre
de 2022

lunes 19 de septiembre de
2022

Iunes 19 de septiembre de
2022

lunes 26 de septiembre de
2022

lunes 26 de septiembre de
2022

viernes 30 de septiembre
de 2022

martes 04 de octubre de
2022
martes 04 de octubre de
2022

Fin

martes 04 de octubre de 2022
miércoles 07 de septiembre
de 2022

viernes 02 de septiembre de
2022

martes 06 de septiembre de
2022

miércoles 14 de septiembre
de 2022

viernes 09 de septiembre de
2022

martes 13 de septiembre de
2022

martes 04 de octubre de 2022
lunes 26 de septiembre de
2022

martes 04 de octubre de 2022
miércoles 28 de septiembre

de 2022

martes 04 de octubre de 2022

martes 04 de octubre de 2022

martes 04 de octubre de 2022

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 53 proporciona los datos sobre el cronograma de actividades para la realizacion del

proyecto, el cual tiene una duracion de 57 dias; iniciando el lunes dieciocho de julio del 2022 y

finalizando el viernes 04 de octubre del mismo afio.

6.10. GESTION DE COSTOS

La gestion de los costos tiene como finalidad detallar el presupuesto estimado del proyecto

que sirve como base para poder controlar los costos del proyecto. En la tabla 54 se detalla a nivel

de actividades todos los costos del proyecto por L. 338,469.80 asi como la reserva de contingencia
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que es el monto estimado para hacerle frente a los riesgos, la linea base de los costos que es la

suma de los costos del proyecto mas la reserva de contingencia y la reserva de gestion equivalente

a 5% de la linea base de los costos. La sumatoria de los costos del proyecto, las reservas de

contingencia y de gestion resultan en el presupuesto final del proyecto.

Tabla 54. Costos estimados del proyecto.

EDT Nombre de la tarea

Costo L.

1 Tramites y Permisos 28,100.00
1.1 Escritura de Constitucion 10,500.00
1.2 Registro Tributario Nacional 600.00
1.3 Contrato de Arrendamiento 5,500.00
1.4 Permisos de Operacion 5,000.00
1.5 Autorizacion de libros contables 6,500.00

3 Compra mobiliario y equipo 67,146.71
3.1 Area de ventas y caja 42,509.00
3.2 Area de administracion 19,245.00
3.3 Insumos 5,392.71

Contrataciones 8,000.00

5 Evento de inauguracion 12,000.00

Gestion del proyecto 32,532.38

6.1 Inicio 3,500.00
6.2 Planificacion 15,000.00
6.3 Ejecucion 4,532.38
6.4 Actas de entrega de mobiliario, equipo y productos 5,000.00
6.5 Cierre 4,500.00
Financiamiento 159,223.00

Costo del proyecto 307,002.09

Reserva Contingencia 15,350.10

Linea base del costo 322,352.19

Fuente: Elaboracion propia.

Reserva de iestién iS%i 16,117.61
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6.10.1. CONTROL DE COSTOS

El rendimiento de los costos del proyecto sera medido a través de la técnica de valor ganado;

para la cual se utilizaran las siguientes métricas:

1. Variacion del Cronograma (SV)

2. Variacion del Costo (CV)

3. Indice de desempefio de cronograma (SPI)

4. Indice de desempeifio de costos (CPI)

6.10.2. CAPACITACION DEL PERSONAL

Se deberd implementar un plan de capacitacion para el personal, implementado atencion al

cliente, técnicas de ventas.

Para el personal administrativo se planificard capacitacion en el uso de sistemas de control

de inventarios, registros contables.

Ademas se deberd capacitacion en relaciones interpersonales, control de personal, ética. Para

mejorar el desarrollo humano y profesional del personal.

6.11. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION Y PRESUPUESTO.

En la figura 37 se observan los hitos o tareas principales durante la ejecucion del proyecto,

con los entregables y sub entregables en el diagrama de Gantt durante el tiempo establecido en
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cada actividad. El diagrama de Gantt que se presenta muestra cada uno de los entregables y sub

entregables (Ver anexo 7).

w

o

EDT B Nombre dea tarea ENEREL
ATCH-
TGU-2022 Apertura de wna tienda de calzado elaborado en Honduras. 78 dias 18/7/2022 4/10/2022 |

1 Tramites y Permisos 46 dias 181712022 2/9/2022 |

11 Escritura de Constitucion 30 dias 18/7/2022 17/8/2022
1.1.1  Definir sociedad 14 dias 18/7/2022 2022 [
112 Constituir sociedad 8 dias 2/8/2022 10/8/2022
113 Realizar la escritura 4 dias 11/8/2022 15/8/2022

Registrar escritua en Cémara de Comercio y Registro de

114  laPropiedad 2 dias 16/8/2022 18/8/2022
1.1.5  Registro de la escritura en el Instituto de laPropiedad 0 dias 18/8/2022 18/8/2022

12 Registro Tributario Nacional 10 dias 18/7/2022 28/7/2022
1.2.1  Llenar formulario correspondientes 2 dias 18/7/2022
122 Realizar tramites en la SAR. 4 dias 21772022 25712022 ]

13 Contrato de Amr 18 dias 25/7/2022 12/8/2022
13.1  Negociaciones con amrendador 4 dias 25/7/2022 29/7/2022 ]
132 Revision de contrato 4 dias 1/8/2022 5/8/2022
133  Finnade contrato 1dia 8/8/2022  8/8/2022

Firma y acuerdo de contrato de arrendamiento por ambas

134 partes 0 dias 8/8/2022 8/8/2022

14 Permisos de Operacion 21 dias 9/8/2022 30/8/2022
1.4.1 Llenar formularios necesarios 2 dias 15/8/2022 17/8/2022
142 Recopilacion de requisitos 6 dias 19/8/2022 25/8/2022
1.43  Coordinar el permiso de operacion en Municipalidad 6 dias 25/8/2022 31/8/2022
144  Visitade i por parte de la M 1 dia 1/9/2022  1/9/2022
1.4.5  Aprobacian del permiso 6 dias 2/8/2022  8/8/2022
146 Pago de impuestos 3 dias 9/8/2022 12/8/2022

Figura 37. Cronograma de implementacion del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia
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6.12. CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA.

La tabla 55 muestra la concordancia de los diferentes segmentos del proyecto en a la propuesta para la aplicabilidad del negocio.

Tabla 55. Concordancia de los segmentos de la tesis con la propuesta.

Capitulo I Capitulo IT Capitulo ITI Capitulo V Capitulo VI
Titulo Objetivo Objetivos Teorias/ Variables Poblaciones | Técnicas Conclusiones | Nombre de Objetivos
Investigacion | General Especificos Metodologias la propuesta | propuesta
de sustento
Prefactibilidad | Determinar | Efectuar un estudio | Libro disefio Demanda Mayor de 20 | Encuesta. El proyecto de | Aperturade | Desarrollar
de una la de mercado para de calzado por | Oferta. afios, Meétodo inversion es una empresa | la gestion
empresa prefactibili- | determinar la Aki Choklat. Producto. econdmicam | cualitativo rentable, de calzado para poner
distribuidoray | dad de la demanda de calzado Precio. ente activa por puntos. genera una artesanal en marcha el
venta al creacion de | artesanal en la Mezcla de de la ciudad | Tamaiioy TIR de hondurefio negocio de
detalle de una ciudad de Marketing. Localizacion de distribucion | 24.10%; por lo | en calzado.
calzado empresa de | Tegucigalpa. Tamafio. Tegucigalpa. | de la planta. | que se rechaza | Tegucigalpa,
artesanal distribucion Estudio de Equipo. Poblacion Diagrama la hipotesis Honduras Desarrollar
hondurefio y venta de Desarrollar el mercado. encuestada flujo de nula al superar el proyecto
calzado estudio técnico para Ingresos. 389. procesos. la tasa minima de acuerdo
artesanal determinar los Estudio Costos Estado de interna de al alcance,
hondurefio, | requerimientos técnico. financieros. resultados. retorno. tiempo y
que necesarios para la Inversion Costo de costos
satisfaga las | creacion de una Estudio inicial. capital El estudio de establecidos.
necesidades | empresa para la econdmico. Depreciacion (TRMA) mercado
de los distribucion y venta y Balance indica que Establecer
consumidor | de calzado artesanal amortizacion. general. existe una los costos,
esenla en la ciudad de Costo de Valor aceptacion del normas y
ciudad de Tegucigalpa. capital. presente mercado de controles
Tegucigalpa neto. 46.02% hacia para el
Honduras. Desarrollar un Tasa interna | el concepto desarrollo
estudio econdémico de calzado del proyecto.
para determinar la rendimiento. | artesanal
rentabilidad para la Analisis de hondurefio.
creacion de una sensibilidad.

empresa para la
distribucion y venta
de calzado artesanal
en la ciudad de
Tegucigalpa
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Continuacion de tabla 55.

Capitulo I Capitulo IT Capitulo ITI Capitulo V Capitulo VI
Titulo Objetivo Objetivos Teorias/ Variables | Poblaciones | Técnicas | Conclusiones Nombre de Objetivos
Investigacion | General Especificos Metodologias la propuesta | propuesta
de sustento

Prefactibili- | Determinar la | Desarrollar el plan El estudio técnico | Aperturade | Desarrollar la
dad de una prefactibili- del proyecto, con la indica que se una empresa | gestion para
empresa dad de la obtencion de la contara con un de calzado poner en
distribuidora | creacion de viabilidad y analisis local de 43m2 de | artesanal marcha el
y venta al una empresa | financiero que las cuales 30m2 hondureiio negocio de
detalle de de permitira determinar seran destinados a | en calzado.
calzado distribucion y | si el proyecto piso de venta y Tegucigalpa, | Desarrollar el
artesanal venta de cumple los 13m2 a la bodega | Honduras proyecto de
hondurefio calzado requerimientos de para mantener el acuerdo al

artesanal rentabilidad para la inventario. alcance,

hondurefio, creacion de una Ubicado en City tiempo y

que satisfaga | empresa para la Mall. costos

las distribucion y venta establecidos.

necesidades
de los
consumidores
en la ciudad
de
Tegucigalpa,
Honduras.

de calzado artesanal.

El analisis de
capacidades
indica que es
completamente
factible ofertar
todos los modelos
de calzado.

Es necesario
contar con
personal
capacitado que
cuente con
experiencia en
atencion al cliente
y ventas.

Establecer los
costos, normas
y controles
para el
desarrollo del
proyecto.
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ANEXOS

ANEXO 1. PERSONAS OCUPADAS Y QUE DECLARAN INGRESOS TOTAL

NACIONAL
Categorias
Total, Pers. Ocupadas Pers. que declaran Ing.
No. % 1/ No. % 1/
Total, Nacional 2/ 3,722,370 100.0 2,619,556 70.4
Dominio
Urbano 2,263,568 60.8 1,557,076 59.4
Distrito Central 491,952 13.2 345,936 13.2
San Pedro Sula 290,057 7.8 195,075 7.4
Resto urbano 1,481,558 39.8 1,016,065 38.8
Rural 1,458,802 39.2 1,062,480 40.6
Sexo
Hombre 2,173,399 58.4 1,528,718 58.4
Mujer 1,548,970 41.6 1,090,838 41.6

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE). LXXIIl Encuesta Permanente de Hogares de Propésitos Multiples, Otubre 2021

1/ Porcentaje por columnas
2/ Porcentaje por filas
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ANEXO 2. PROYECCION DE LA POBLACION DE FRANCISCO MORAZAN 2022

10

2022

TOMO 10

HOMDURAS: PROYECCIONES DE
POBLACION POR DEPARTAMEMTO
2013-2030

Proyeccion de poblacion total Francisco Morazan 2013 a 2030

Proyeccion de la poblacion por area y sexo, segun grupos de edad

e Pablacién total Pablacitn urbana Poblscian rural
Tatal Hombras Mujeres. Total Hombras Mujeres Total Hombres Mujeres
Tatal 1,724, 409 B20,861 000,548 1,331,887 BZ2,400 702,487 o2 822 198,461 194,061
(-4 165,206 B4, 14 81072 122,367 62 366 60,021 42 819 21,768 1,061
59 156,756 74,657 17138 117,564 50835 58,129 38,831 19,822 18,003
10-14 158,948 B0, E58 TB.280 120,182 BE1 59,571 38, TES 20,047 18,719
1619 180,774 B0,97S 70,788 123,484 62 064 61,420 a7 20 18816 18,375
20.24 166,318 74,887 80,748 19,220 BEOT4 63,148 36,005 18,493 17,803
25.29 150, 788 70,582 B0226 116,807 53,008 63,500 34,181 17,454 18,717
A0 147 872 [ e TEAM 116,447 53 0d0 63,407 31,225 16,698 15,627
3539 130,281 54, S0 70304 102, B0 A, 189 56,660 2T A% 13,791 13,841
A0-44 106,340 43,401 56,938 B2, 356 36,805 45,451 22974 11,498 11,478
Aa5-449 8O, T18 40, B35 4B BRY 0,377 31,164 /213 19,341 8871 9,670
50.54 16,278 X3, 778 41,502 58,357 26 B2 33631 16,921 7.850 T.am
55-59 62,935 8,122 34814 48,753 21,582 28,171 15,183 E.540 6,843
B0-64 51,416 X3 052 28454 40,851 17,765 23,008 10,565 8,187 5,368
8559 40,405 17 BEG 22706 A2 04 13,554 18,454 BAET 4,106 4352
TO-T4 20,786 12,635 1z 28,451 G459 13,992 E.305 3,078 323
TE-T9 19,108 T.TED 11,334 14,685 5,658 8,027 4,418 2im 2,307
B0-84 124532 4,815 T.517 9,867 3812 £,055 2TES 1,303 1462
BE-E3 7023 2687 4,356 5,738 2068 3670 1,285 18 i)
80-54 3,560 1,317 2253 2873 1,024 1049 577 293 284
85+ 1,672 EER 1,104 1481 A5k 1.015 191 2 -]
Fuiifila: PE, 7 s il ok Pobacn
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ANEXO 3. RANGO EDADES POBLACION FRANCISCO MORAZAN DE 20 A 64

ANOS

Fuente: INE

CEPAL/CELADE Redatam+SP 08/25/2022

Area Geografica
Toda la Base de Datos
Ponderador

Ponderador de Poblacion de Francisco Morazan

por Sexo, por Edades quinquenales

por Ao 2014 - 2020

Francisco Sexo Edades Afo 2014 - 2020
Morazan quinquenales

Distrito central Hombres Ao 2020

20-24 49992

25-29 49556

30-34 46878

35-39 38614

40 - 44 31455

45 - 49 26378

50 - 54 22086

55-59 18341

60 - 64 14751

Total 298052

Mujeres Afo 2020

20-24 57533

25-29 58204

30-34 55791

35-39 46687

40 - 44 38452

45 - 49 33475

50 - 54 28394

55-59 23554

60 - 64 19183

Total 361274

Total Afio 2020

20 - 24 107525

25-29 107760

30-34 102669

35-39 85301

40 - 44 69907

45 - 49 59854

50 - 54 50480

55-59 41894

60 - 64 33935

Total 659326

Procesado con Redatam
2015 - CEPAL/CELADE
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ANEXO 4. ENCUESTA DE ESTUDIO DE MERCADO

unitec

LALREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

ENCUESTA CALZADO ELABORADO EN HONDURAS

Buen dia estimado, estamos realizando una encuesta con el fin de conocer su opinion basado en

sus experiencias con respecto al calzado elaborado por hondurefios en nuestro territorio nacional

Honduras. Su opinion es altamente valiosa, nos ayudaria toméndose unos minutos de su tiempo

para responder una serie de preguntas.

Instrucciones: Por favor lea detenidamente cada una de las interrogantes y seleccione la

respuesta que usted considere adecuada.

Segmentacion del mercado. Marcar con una X.

1. Nivel de escolaridad.

[l Primaria
incompleta
[0 Universidad

incompleta

2. Edad.
1 De 18 a 25 anos
(1 De 56 a6l anos

3. Ocupacion.

1 Estudiante

] Dueto, socio, accionista | Amas de casa

de negocio

[0 Primaria [1  Secundaria
completa incompleta
[0 Universidad [ Post Grado

Completa incompleto

Secundaria
completa
Post Grado

completo

[1 De26a35anos [J De36ad5afios [1 Ded6as5 anos

[0 Mas de 61 anos

"1 Estudia/Trabaja [1 Trabaja como

empleado/asalariado

] Desempleado
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4. Género.

[0l Femenino [J Masculino

5. De los siguientes tipos de calzados ;Cudl de ellos considera usted que son de Maxima

Calidad?

Marcar con una X cada afirmacion

Totalmente
en

Calidad de Calzado
desacuerdo

Algo en
desacuerdo

Ni de acuerdo
ni
en desacuerdo

Algo de
acuerdo

Totalmente de
acuerdo

Calzado Americano

Calzado Hondureio

Calzado Brasileno

Calzado Chino

Calzado Mexicano

6. (Qué aspectos considera usted al momento de adquirir/comprar calzado? Marqué las opciones

de mayor prioridad para Usted.

Marcas reconocidas
Calidad del material
Precio del calzado
Disefio del calzado

Exclusividad de la tienda

o o o o oo oo

(Otros especifique?

7. Sise apertura una tienda de calzado hondurefio en la Ciudad de Tegucigalpa, Honduras ;Estaria

usted interesado en comprar este tipo de calzado? Marqué una de las opciones.

Totalmente en
desacuerdo

Algo en
desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Algo de
acuerdo

acuerdo

Totalmente de

8. (Ha comprado usted alguna vez calzado elaborado en Honduras? Marqué una opcion.

[0 Si
0 No
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9. Si existiera la posibilidad ;Estaria usted de acuerdo en comprar calzado hondurefio? Marqué

una de las opciones.

Algo en

otalmente en desacuerdo
desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Algo de
acuerdo

Totalmente de
acuerdo

10. ;Cuales son las razones por la cual Usted no ha comprado calzado elaborado en Honduras?

Puede marcar mas de una opcion.

El calzado es de baja calidad

O O0O000-00-0gn-

(Otras, especifique?

Desconoce el lugar donde venden este tipo de calzado

Los disefios del calzado no son atractivos
Prefiere comprar calzado de marcas reconocidas
No tenia conocimiento de la existencia de este calzado

No tiene interés en comprar este tipo de calzado elaborado en Honduras

11. ;Con que frecuencia compra usted calzado elaborado en Honduras? Marqué una de las

opciones.

Una vez al mes
Dos veces al afio
Cuatro veces al afio

Una vez al afio

O O o o O

[ Otros, especifique?

12. De los siguientes factores ;Cudles de ellos considera usted a la hora de comprar calzado

elaborado en Honduras? Puede marcar mas de una opcion.

Apoyar el producto hondurefio
Precio del calzado
Diseno del calzado

Calidad del calzado

O O O o O

[ Otros, especifique?
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13. ;Qué tipo de calzado elaborado en Honduras, compra con mayor frecuencia? Indique el grado
de importancia, uno (1) como menos importante y cinco (5) mas importante. Puede marcar

mas de una opcion.

Frecuencia de Compra

Calzado deportivo

Calzado casual

Calzado formal

Calzado escolar

Calzado de casa (sandalias,
chancletas)

Calzado de trabajo(burros)

Otro tipo de calzado

14. ;Cual de los siguientes diseiios es de su preferencia al momento de comprar calzado hecho

en Honduras? Indique el grado de importancia, uno (1) como menos importante y cinco (5) mas
importante. Puede marcar mas de una opcion.

Diseiios del calzado

1

2

Disefios Modernos

Disefios Tradicionales

Diseiios Personalizados

15. Aproximadamente ;Cuantos pares de calzado elaborado en Honduras compra usted al afio?

Marque una opcion.

(0 0 N I

Mas de 8 pares al afio

Un par de zapatos al afio

De 2 a 3 pares de zapatos al afio
De 5 a 7 pares de zapatos al afio
Mas de 7 pares de zapatos al afio

16. Aproximadamente ;Cuéanto gasta en una factura por un par de calzado elaborado en Honduras?
Puede marcar mas de una opcion.

Precio de Compra

Menos de
L. 500

L. 501-700

L. 701-900

L. 901- 1,100

Mas de
L. 1,100

Calzado deportivo

Calzado casual

Calzado formal

Calzado escolar

Calzado para estar en casa
(sandalias, chancletas, etc.)

Calzado de trabajo (burros,
botines, etc.)

.Otros especifique?
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17. En general ;Qué método de pago utiliza usted al momento de realizar el pago por su compra?
Marque una opcion.

18.

19.

N
N
[

Pago en efectivo
Pago con tarjeta de débito

Pago con tarjeta de crédito

(Qué lugares a visitado usted con el fin de comprar calzado elaborado en Honduras? Puede
marcar mas de una opcion.

I I e A 0 O N

Centros comerciales
Lugares turisticos
Catalogos digitales
Tiendas Marketplace
Facebook

Tiendas independientes

Otros, especifique

Segun su opinidn ;Quée lugares en Tegucigalpa considera usted que deberia estar ubicada esta

nueva tienda de calzado hondurefio? Puede marcar mas de una opcion.

e e A O A e I N

City Mall

Mall Cascadas

Mall La Galeria

Mall Los Proceres

Mall Multiplaza

Mall Premier

Metro Mall

Plaza Miraflores

Tiendas en el Centro de Tegucigalpa
Tiendas en Comayagiiela

Otra especifique
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20. ;Qué medios de comunicacion le gustaria a usted enterarse sobre el producto de calzado
elaborado en Honduras? Puede marcar mas de una opcion.

Pagina Web de la tienda de calzado
Correo electronico

Facebook

Instagram

Television

Radio

Pantallas digitales

Vallas publicitarias

e e I I e

(Otro especifique?

21. Sugerencias para posicionar este producto artesanal a nivel nacional e internacional

Gracias por su colaboracion
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ANEXO 5. ANALISIS DE FIABILIDAD APLICADA A LA ENCUESTA PILOTO

= Fiabilidad

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido K} | 71.5
Excluido® ] 22.5
Total 40 100.0

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento,

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de M de
Cronbach elementos
830 16
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ANEXO 6. DATOS DE LA LEY MARCO DE PROTECCION SOCIAL

REPUBLICA DE HONDURAS - TEGUCIGALPA, M. D. C. 10 DE NOVIEMBRE DEL 20

No, 31,8570

ERATUATIGA T L% TAGES B CORTFRBLICRR Rk EL FR AR OO RRER 0 (F L7k FEva IERER [OEL STETENS D RETTECETIA SOeTaT
PERIOSO 815 . 4
PORCERTAIES OF G RADUALIDAD DE TASAS POR &80
POACERTAILS DF GRATL?
REGIMEN /) PILAA CONTHBUTENTE [ == ] == e = —

‘!|Im!l d!|5E|um de Presisdn Emgzleador ans AtM 1% 1.2% 1% 15% 1% EL 3n% LN
S ocil il dv Capial
ot (V) Tabajoder 1om 2m LN LN 15K 158 13% 2 14 L

trpleatior 1. 1. 1 1 1. 0% A% LT 5 wms
% pimen del Segura de Abznodn
o [ Salus/Pilar Comrbumive

|IJ|.H_|l=J Fa- A 4.55% 455 FL Y 9% FL Y 25% L5 L%
[oéimen del Sequrn de Cobertura | o oor oeen | o | oeew | oees | oses | oww
fLabaral
“dﬂ'ﬂl dIlN.,I.Iﬂ.I i Fravlidn Emgleador L% L% 1.5% 1.5% 1.5% 15% 15% 1% 1L5% 1L5%
et Pllar Complemestaria de
[Cavrans Incividuales Fravislonates| s 168 158 16K 15K 155 15% 19% 15 1% 19

GHAI:I.IA.I.IDADEI.CI.!Tml:l!l:lmmﬂ.ll:l‘bﬂPMAILIINMJAMINT\Gmmllmhﬂunﬂl!lltwl:ll‘wllmﬂlmcm
PERIODG 2015 - 3
Tacha du 2 VALK EW LEMPIRAS

FTVS TS VN S T N T 7 7 )
[higiman del Sagere die Pravislin
s il fPilar du Capitalizacién geepan | asarao | semco | aesrao | ssmeer | sreewe | wmmzav | wnrmss | womesn | sisenss
Cebectiva (1)

e il Sangurts e Ataeclin ~ ~ . .

F:-S.Huﬂ.l'ﬂlllrl:mHh 7amane | wrmso | mwecs | aseass | ssmor | smme | sewm | wamis | wiesan | wsen
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ANEXO 7. DIAGRAMA DE GANTT DE TODAS LAS ACTIVIDADES

Cronggrama de Proyecto

Membre Asignada a Inicia Finalzacién % completa_.jul 11 jul 1 Jul. 25 2331
1 Apitur de una Gends de calacks daberads on Honduss. TR0 4R 0
2 Tramites y Fermisos 1ETREE YW 0
3 Escrituen de Constiudin AT AL O
4 Delinie seciedad 1ETREE BRI 0
5 Corstituie socedad 1TRRRE SMREE 0
6 Feaizee b esoritur TR IRRRIE O

Registrar sscritra en Cimara de Conmsrcic y Regitra de la B B

B Pegistee de b e e o PSBis de s Progiedad 1RE202 18RRI O

9 Registre Titnairic Micknal WTREE YR 0 o

10 Uit Fanulass comespondets TR MTREE O [ -

11 Fusalzar traemitis an s SAR ATREE WORWE O o

12 Cortmts de Amedamients yRE0R AR O

13 Megocdacines con amendadar TAREE TR 0 |

14 Bvisihn de contrais VaR  YEER O

15 Fima de contrate BRI HEEIE O

16 Fima y acusnds de contraic de arendamienis por smbas partes aEonz  EE2 0

17 Permises: die Opracitn WEONR MR O

18 Usrsar Fomnulares necesario 158202 TR 0

18 Fwcopilarite de requiitos W0 MR O

E i rac i 5ERmE  HARIE O

21 Visita e i sitn o e e L Musicpabid VAR UeNR 0

32 Aprobaciée del pemiso NG HEmE 0 =
B Fage de inpussics WA AR O

4 Extarsiée del permise IR WRRIE O

5 Ernvga y aprsbacin gl peetise da operasiie 1RE202 18RRI O

Exportady desde Micusoh Prejict ol 200/2022 Pagina 1 de 16

‘Cronograma de Proyecto
Mamibrs ago @ e, 15 g, 22 agn 23

1 Apertira de una enda di calzads daterads e Hindurs

2 Tramwites y Pemise

3 Escritura de Constiuddn

& Delnir sockecid

5 Constitur socieded o

& Feabnela sl

y  Begtrar st an Ciimira ds Comnirco y Regitrs 84 1 —
B Fegstre dila s e o bstitts de b Propedad

9 Fegistre Tibuarie Naconal }
10 Lrsr ormulario comespordentes
11 Fusalizar tramiles o la SAR

12 Contrate de Areedamients o

13 Magodadene on anendadar
14 Rt de contrats
15 Fimma de oetrate

16 Fima y acuerds de coniraln de amendamients por anibas partes

_g|

17 Pemises de Operacicn
TS ——— |

15 Bwcopilacke dv requisilas |
30 Covrdinar ol parmisa de aperaciin en Munidpuldad

2 VAaita de inspiecsin poe pae dé Ls Muricpaldad

Ppratuiée del permise | E——

Fago deimpustes

Extersites del pemiso

S  apesbacido cel i de apracie =

By & o®

Espettacl desce Microseh Freject o 29/0/2000 Plgira 3 de 16
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Cronograma de Proyecto
b

1 Aperturs de una tenda de calzad: daberado en Henduas.

2 Tramites y Pewises
3 Escritues de Construcitn

4 Dl sochedad

5 Contind sodeted

& ez la esoine

Rgistrar sscribura sn Cimara de Comercio y Registra de
& egisine de la eserinu en o it de la Progiedad

9 Gegistre Tbutare Nacional

10 Wi fammulisss comespondiente

A1 s el e la SAR

12 Contrate de Areedmients

13 Megodadones con amendadar

14 Feviibdn de contrais

15 Frma de ooetrats

16 Firma y acoer de contratn de amendamisnts per ambas panes

AT Permisas de Opsracitn

18 Wirae Fammulasis necesaniss
19 Recepilacite de requiitos

20 Coarinar sl parisa de operacin m Muricpatdad
21 Wi de irapecedin por parte dels Murdcpabdad
Berobiatitn, del pemise

Fage de impusstcs

Extursisie del permise

Wow o o®

s aproback

Exputada desde Micrasclt Freject el 2992022

‘Cronograma de Proyecto
Meribre

Eralizar Aondidorsmients
Dt il epa e
Busvisiiin du instalaciones ek

b Bl e it

LHE N BE-RE

imatizacibe

]

Mskifaric y i

Sebmccionar M olerta
Compra metslianic y squips
Brwa de verta y caj

Hrva da admivisracitn

Mewa de bodega

B o oK o4 BB oY B OB

E
E

Sedmocin de los wmpeadcs.
Cortratacionss:
Cortrataciin del personal de acuerdo & perfil estabieddo.

Everto de inauguracion

g & b 4 & & t & B

Rl cide de informaidn sobre empresas

Expoitadde desde Micrnuah Freject ol 20/9/2022

=5

e 12

sep 19

= 16

ot 3

ETREE

285720

MR
ELL Y

EEL Y

e
TR

TR

IR0
8w
18w
5@
Bl
R
28R
28IREE
2TREE
1zaRE:

139REE

ERR:TnH
ERR:TnH
ERCTH

ERCTH

nAR
Ealplel ]
Ealplel ]
BTR0
BTR0
TR0

TR0

6completa_jul 1

jul 18

Pigiea 3 de 16

. 25 a1

Phgie 5 de 16
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Cronograma de Proyecto
Hembre age ogu 15 g 22 g ¥

fralzar Aorciconamients. 1

[T p—

Rt e instalicianes sicrices

¥ 0% B Y% 8

Simatzackin I

Mobdiarie y s

-]

P—— E—
P (—

[P (—

[R— [——

[Rp— ——

E o8 OB oY OB oo B oM

§

Sebwccion de los empieidos.
Contratidenes
Contratiitn del prarsonal da atuernde & pertl staiedds

Event de inauguracion

2 &8 & 8 K & £ &5 B

Faegilaciie de informmadiin sobe ergresas

Esporada desde Micnsol Frejec ol 2949/2002 Pagia & de 16
I

Cronograma de Proyecto
Miemibre ==p.§ ep 12 =p. 19 s=n. 26 oot 3

Beulizar Aoord Geramients.
Db dil g

o e P e

¥ B oY oW

Jimatizackin

u

Mbdiarie y sqpe

Sebeccionar mejor oleta
[
dewa e wertas y caja
dewa e adminisracion

lewa e badena

Eow o o4 oW omow owow

E

Sebwociion de ks empeacis.
Contratacenes

Comtratacitn del passanal de ariends & perl etaldde

v de inaugoracin [
Rcepilaciie de infarmaciin sl empresis | —

s 8 B 5 & & F & &

Espasitada desde Misnieh Projet al 249/2022 Pigiea T de 16
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Cronograma de Proyecto
ombie

B1 Gt bt

52 Realiciin de propusts de svento

!!

Everstes g inaugurmcite

Gesititn del prospects

At de conslifuciin

LA A -

Beuiisis de los interesades

|

Flan de Gestidn del Prayscte

61 Croveegrana del proyects

]

Flan de Gastite de Costos.

Plan de Gestide de Caliclied

Flan de Gestibe de Reursss Homanes

Plan de Gestide de Conuricacions

Plai g2 Gestibe de Rissgers

Epcudtn

HBctas de srega de mobilare, equipe y produces

Formmatis e sjecaitn

g 2 B 3 R B R B

2

Seguimientes y contral

b

o de rendimients
Informes de comtrol de calidad

v

TS Acts de sceptacin del prodsce

Esportady desde Micusoh Preject ol 2909/2022

Cronograma de Proyecto

|
|
i

Everts de inauguraciin

Gestitn el prespectss

Bty de constiuciin

Bediisis de los interesadies

2oy B o9 ¥ owog

Flan de Gestidn del Proyerte

-]

Croregrama del proyeco
Plan de Gestide de Costis

Pla da Gestide de Caiclied

Plan da Gestid de Rarsss Hamanes

Flan de Gestide de Conusicacions

Flan de Gestibe de Riesgas

Plan de Gestio de Adquisicions

Epauddn

Actas d erirega de mubilaric, equips y producs

Fertratis de sjearin

2 8 B 2 B B 2 B B

2

Seguimientes y conird

b

Informes de rendimients

o

ko di cotrel de calided

Cre

TS Acts de aceptacin del produne

Espoitady desde Micussh Freject ol 29/9/2022

TR
1R

TR

257202

/&R0

15aRR:

TR
TR

TR

TR

/0

2970

AR

400
&72002
TR0
TR0

287202
2572002

297202

/B2

TR

402022

AR

Haznzz

402022
25702
TR0
BT

2R/T2022

28700z
TR0

BRI

TR0

41020

completa_jul 11

o eampleta_jul 11

jul 1 .25 agal
L ]
| E—
| —
I
/)
Pagina 3 de 16
il 1 . 25 agal
L ]
| ——
| E—
I
/)
Pagina 3 de 16
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Cronograma de Proyecto
Mo

51 Contratadén

4

s Tiiion de propuests de svto
prabacitn del proysso
et de inaugraciin

Gestitn dl prespects

Bt de consthuciin
B de bisk interesadis.

Planifcadtn

B2 B 9 ® B £ o©

Plan de Sestidn del Propene

-

Croregraia del proyts
Flan de Gersthéns e Cirstiss

Flan da Garstidn e Caliclad

Plai da Geestidis i R riiss Humaniss
Flan de Gt e Ciimurd caciones.
Flan de Garstidn e Rissgos

Flan de Gesién de Adquiisienss
Eecuditn

2 B 3 R B £ B B

ctis de enirega de mobilanc, equipo y producis

8

Formalin de seoaidn
71 Seguimients y et

Il de rendminn

b

Infarmis de contrel de calidad

v

mor @

Hecta i aceptaciin del products

Expertady desde Micrse® Frojed ol 29/0/2002

Cronograma de Proyecto
Mt

Becta chie Chierie il Priyictss

Elberar ata

# 03 &

Fanvibdon y sceplaciin del acta
Finalizacidn y sprebacin de b decamentacin y cheme del
s

@

]

Espoitads desde Micruseh Freject o 29/0/2002

=p5 2 12 2ep 19 = 26 w3
—/
[E—
j—
I
/)
Faging 11de 16
==p.§ sep 12 =g 19 s=p. 16 met 3
[ ]
—
/T
(]
(]
Fgina 15 de 16
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ANEXO 8. VALIDACION TEMA DE TESIS POR EL CRAI

1822 115 Comes: RICARDD ISMAEL BLANDIN SANCHEZ - Oulionk:

RE: Validacion de tema de Tesis

Victor Frelin Cuevas Mateo <victor.cuevas@unitec.eduwhns
Mar 26/7/2022 20:06

Para: Maria Del Rosario Rodriguez Gonzales <mariarodriguezi@unitec.eduhine RICARDO ISMAEL
BLAMDIN SAMCHE? <ricardoblandin@unitec.edus: RAFAEL ANTOMIO DERAS MURCIA
<derasndunitec.edu=

Buen dia estimad@s,

%e ha apoyado por parte del CRAI en la bisqueda del tema: "Factibilidad de una empresa
distribuidora y venta al detalle de calrado artesanal Hondurefio®

El cual no se ha encontraron, en la base del CRAI, se utilizo el catdlogo en linea, utilizando palabras
daves como: distribuidora, al detalle, calzado, artesanal, venta

Estamos a la orden por cualguier otra duda y les adjunto el enlace de un video tutorial del
c@tdlogo en linea para gue puedan tenerlo a mano, si necesitan realizar otra bisqueda de
informacion y materiales.

Saludos cordiales
hitps/fvouty be/Bizno QA2 Tke

De: Maria Del Resario Rodriguez Gonzales <maria.rodriguez @unitec edu_hn>
Enviado: martes, 26 de julio de 2022 20:00

Para: Victor Frelin Cuevas Mateo <victorcuevas@unitec.edu_hn=

Asunto: Fwd: Validacidn de tema de Tesis

Buenas noches Victor
Le agradezco su apoyo con este tena por fa

Laludos
Obtener Quilogk parg j00

De: RICARDO ISMAEL BLANDIN SANCHEZ <ricardoblandin@unitec_edu>
Emviado: Tuesday, July 26, 2022 5:24:56 PM

Para: Maria Del Rosario Rodriguez Gonzales <maria.rodriguez @unitec_edu hn>
Cc: RAFAEL ANTONIO DERAS MURCIA <derasr@unitecedu>

Asunto: Validacion de tema de Tesis

Buen dia Lic. Resario Rodriguez
Reciba un salude cordial de mi parte, & motivo del comeo es para solicitar su ayuda por medic del CRAI para que
designe a una persona que en horano de &:00 am. a 5:00 pm nos revise la tesis con mi companeno Rafael

11213100 y mi persona Ricardo Blandin 11813217

Favor su ayuda si el tema de tesis que se me ha apmobado no ha sido realizado con anterioridad por otros
estudiantes previamente en Unitec, o Ceutec.

Tema: Factibiidad de una empresa distribuidora y venta al detalle de calzado artesanal Hondurefio.
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ANEXO 9. CARTA DE COMPROMISO PARA ASESORIA TEMATICA

CARTA DE COMPROMISO PARA ASESORIA TEMATICA

Sefiores Facultad de Postgrado UNITEC.

Por este medio yo _ Walter Fredy Serrann Milla

Idenitidad No. 1324167300027
Licenciado en Ingeniero Constructor Militar
Maestria en

Doctorado en

Hago constar que asumo la responsabilidad de asesorar técnicamente el trabajo de Tesis de Maestria
denominado:
Factibilidad de una Empresa Distribuidora v Venta al Detalle de Calzado Artesanal Hondurefio

A ser desarrollado por el (los) estudiante(s):

Para lo cual me comprometo a realizar de manera oportuna las revisiones y facilitar las observaciones que

considere pertinentes a fin de que se logre finalizar el trabajo de tesis en el plazo establecido por la Facultad

de Postgrado.
En la ciudad de San Pedro Sula
Departamento Cortés

Mombre Walter Fredy Semano Milla

: -
Fecha 29/08/202 Hma
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