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Resumen

El Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras (CenCapHN) es una
empresa dedicada al rubro de la educacion no formal, cuyas actividades se han limitado a tutorias
y asesorias personalizadas principalmente. La empresa es relativamente nueva, por lo que presenta
aspectos de mejora en muchas areas. El objetivo principal de esta tesis es implementar un plan de
mejora integral en las distintas areas de administracion, marketing y procesos educativos en
CenCapHN con el fin de maximizar su eficiencia operativa, fortalecer la estrategia de marketing
y comercializacion, para asi lograr un mayor posicionamiento de la empresa en el mercado de
servicios de capacitaciones de calidad. Para lo cual se realiz6 en primer lugar, un diagnostico de
la situacién actual mediante entrevistas a la gerencia y colaboradores de la empresa, asi como un
estudio de mercado para identificar las necesidades de los clientes potenciales en el Distrito
Central. A partir de dicho diagnoéstico se identifico que la empresa presenta aspectos de mejora
principalmente en el area de marketing y en su relacion con los instructores, asimismo se identificd
la necesidad de ampliar el mercado meta y diversificar las modalidades de ensefianza y cursos
ofertados. En el plan de mejora se realizaron distintas estrategias para la empresa, se disefio el
modelo de negocio bajo la metodologia Canvas, mediante la cual la empresa identifica claramente
su segmento de clientes y su propuesta de valor. Ademas, se realiz6 un plan de marketing que
permitird incrementar la oferta formativa y tener estrategias claras para aumentar la captacion de

clientes. En el &rea técnica, se documentaron los procesos clave de la empresa y se implement6 un



modelo de contrato con los instructores. Ademas, se detalla la inversidn de capital necesaria para
la implementacion de la nueva oferta formativa, incluyendo los costos e ingresos incrementales.
Finalmente, se desarrollan los estados financieros proyectados de la empresa derivados de la
inversion de capital y se realiza la evaluacion financiera del proyecto, la cual es rentable,
considerando los indicadores TIR, VAN y PR.

Palabras claves: Estrategia, Marketing, Modelo de Negocio, Modelo Financiero, Procesos.
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Abstract

The Center for Training and Professional Services of Honduras (CenCapHN) is a company
dedicated to the field of non-formal education, whose activities have been limited mainly to
personalized tutoring and consulting. The company is relatively new, so it has aspects of
improvement in many areas. The main objective of this thesis is to implement a comprehensive
improvement plan in the different areas of administration, marketing and educational processes at
CenCapHN in order to maximize its operational efficiency, strengthen the marketing and
commercialization strategy, in order to achieve a greater positioning of the company in the market
for quality training services. For which, first, a diagnosis of the current situation was carried out
through interviews with the company's management and collaborators, as well as a market study
to identify the needs of potential clients in the Central District. From this diagnosis, it was
identified that the company presents aspects for improvement mainly in the area of marketing and
in its relationship with instructors; the need to expand the target market and diversify the teaching
modalities and courses offered was also identified. In the improvement plan, different strategies
were carried out for the company, the business model was designed under the Canvas
methodology, through which the company clearly identifies its customer segment and its value
proposition. In addition, a marketing plan was carried out that will allow increasing the training
offer and having clear strategies to increase customer acquisition. In the technical area, the
company's key processes were documented, and a contract model was implemented with the

instructors. In addition, the capital investment necessary for the implementation of the new training



offer is detailed, including incremental costs and income. Finally, the company's projected
financial statements derived from the capital investment are developed and the financial evaluation

of the project is carried out, which is profitable, considering the TIR, VPN and PR indicators.

Palabras claves: Estrategy, Marketing, Business Model, Financial Model, Processes.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion se realizd como una propuesta integral de mejora para
la empresa Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras S. de R. L.
(CenCapHN) en las areas de administracion, marketing y procesos educativos. Para la cual se
parti6 de un diagndstico de la situacion actual, posteriormente se identifico la aceptacion y
preferencia del mercado objetivo, mediante un estudio de mercado que establecera el segmento de
mercado y las preferencias de capacitaciones que estos desean cursar. Ademas, se definid el
modelo de negocio mas apropiado para CenCapHN y con este obtener un posicionamiento
destacado en el mercado y lograr alcanzar el éxito comercial. Finalmente, se disefi6 el plan de
mejora para la empresa para que esta esté a la vanguardia en el rubro de servicio de capacitaciones
de calidad.

En la tesis se describen los antecedentes del problema, se detalla la evolucion que ha tenido
la empresa desde sus inicios operativos hasta la actualidad. Se describen y proponen las
oportunidades de mejora que presenta la empresa. Se plantean los objetivos y preguntas de
investigacion que seran la guia a lo largo del estudio. Posteriormente, se exponen las razones por
las cuales la investigacion es importante, como la empresa se vera beneficiada con la mismay cual
sera el impacto que se tendra al desarrollar el estudio. Mediante la encuesta realizada al mercado
objetivo se podra identificar la aceptacion del servicio y con las respuestas obtenidas se
implementara un plan de marketing orientado en establecer estrategias promocionales y de
marketing para poder posicionar la empresa en la mente de los clientes y asi aumentar las
inscripciones en CenCapHN y por ende lograr tener éxito en el mercado de servicios de calidad en
capacitaciones. Al finalizar la investigacion se pretende contar con toda la informacidn necesaria
para llevar a cabo todas las ideas planteadas desde un inicio por lo que se hara el estudio financiero
el cual es vital para corroborar en qué situacion se encuentra la empresa y este sirva de guia para

que CenCapHN sea viable y rentable.
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1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

La Empresa Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras S. de R. L.
fue fundada y constituida en enero de 2023 bajo la marca CenCapHN, por lo que esta, ain se
encuentra en sus inicios operativos. Su actividad econdmica principal es en el rubro de la educacion
no formal. En tal sentido, la empresa brinda asesorias, capacitaciones, tutorias, reforzamientos y
cursos en distintas areas del conocimiento. CenCapHN tiene su oficina ubicada en la Ciudad de
Juticalpa, Olancho, sin embargo, sus actividades se desarrollan principalmente en linea.

Segun el Gerente General de la empresa Reyes (2023), CenCapHN inicid sus operaciones
en febrero de 2023, y menciona que la misma ain no contaba con aspectos esenciales para su
Optima operacion. Por lo que se comenzd ofreciendo capacitaciones y reforzamientos para la
Prueba de Aptitud Académica (PAA), examen que aplican algunas universidades para que los
estudiantes puedan ingresar a estas. Asimismo, describid que, a partir de esa primera experiencia,

CenCapHN se ha limitado a ofrecer capacitaciones y asesorias personalizadas.

La empresa identificé que, para tener un mayor acercamiento con sus clientes y un mayor
alcance, debian contar con presencia en redes sociales, por lo que se cre6 un perfil en las
plataformas de META (Facebook, Instagram y WhatsApp). A través de las cuales se empez0 a
realizar la promocién de los distintos servicios de la empresa. En tal sentido, la empresa no
realizaba publicaciones constantes, lo que podria influir en que el crecimiento de sus paginas y
catélogo de clientes se vea limitado.

En efecto, la empresa luego identifico que su alcance seguia siendo limitado, por lo que
tomo la iniciativa de contratar servicios publicitarios en las plataformas de META. Esto dio
resultados positivos en cuanto a la cantidad de personas que escribian al WhatsApp de la empresa
solicitando informacion sobre las capacitaciones. Sin embargo, su problema principal persistia, ya

gue muy pocas personas se inscribian.

Con relacion a su modalidad de trabajo, CenCapHN desarrolla sus clases y capacitaciones
de manera virtual (tele docencia), mediante la plataforma de zoom institucional, donde los
instructores se retinen con los estudiantes para impartir sus conocimientos. La relacion laboral con

dichos instructores se realiza por servicios profesionales, es decir, sin un contrato con la empresa.
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En cuanto al &rea administrativa, desde sus inicios operativos, la empresa realiza las
funciones béasicas de atencion al cliente, mediante sus distintas redes sociales, matriculas y
facturacion. Sin embargo, laempresa no ha tenido una organizacion clara en cuanto a sus funciones
y actividades en las distintas areas, asi como una ruta estratégica que le permita aumentar su
participacion en el mercado y potenciar sus operaciones administrativas y de los servicios que

oferta.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

1.3.1. ENUNCIADO DEL PROBLEMA

El Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras S. de R. L. no cuenta
con procesos bien definidos y una estructura en las distintas areas (administracién, marketing y
procesos educativos) por lo que carece del conocimiento de las funciones especificas y procesos

de las diferentes areas de la empresa.

La empresa tiene dificultades para llegar al mercado objetivo idéneo, ya que no se tiene
una estrategia de marketing y comercializacion definida, asi como la ausencia de un estudio de
mercado donde se pueda conocer el comportamiento del consumidor para asi saber los gustos de
los mismos, ya que la falta de conocimiento de las preferencias del mercado objetivo limita saber
queé servicios de capacitacion se deben ofrecer para lograr un mayor posicionamiento de la empresa
en la mente del consumidor y de esta manera apoderarse del mercado, brindando una excelente

experiencia de servicio y ensefianza en los clientes.

Asimismo, estos puedan dar referencias de los cursos y capacitaciones ofrecidas a otras
personas y asi aprovechar la publicidad de boca en boca, siendo esta también una oportunidad para
disefiar un plan efectivo y claro con el objetivo de promocionar y aumentar adecuadamente el
portafolio de cursos y capacitaciones conociendo los temas de mayor interés del mercado y asi

llegar de manera apropiada a los clientes potenciales.

Tambien se identifico que no se cuenta con un contrato formal para los instructores que
imparten las capacitaciones y cursos a los clientes. En tal sentido, se ha estado analizando la
importancia de tomar en cuenta este documento para establecer claramente sus deberes y derechos

en la vigencia de este, por lo que la existencia de un documento formal para los instructores
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colaboraréa a la proteccion de los intereses de CenCapHN vy de los colaboradores, de esta manera

se disminuye la posibilidad de malentendidos y se evita conflictos a futuro.

Por otro lado, existen otras oportunidades que se pueden estudiar para CenCapHN, tales
como aumentar el mercado meta en distintas zonas geograficas, mediante la promocion y oferta
de un catalogo de cursos detallados a través del uso de una plataforma que permita ofrecer servicios
completamente virtualizados que faciliten las inscripciones, dar las capacitaciones y tener acceso
a los recursos de aprendizaje; por lo que seria interesante cotizar el desarrollo y mantenimiento de

una plataforma en linea.

Ademas, en un didlogo sostenido con el Gerente General de la empresa CenCapHN, se vio
la falta de un modelo de negocio y una propuesta de valor estructurada y bien definida, que permita
proporcionar a los clientes un servicio de aprendizaje actualizado y desarrollar habilidades y

competencias en distintas areas.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué forma se puede implementar un plan de mejora integral en las distintas areas de
administracion, marketing y procesos educativos en el Centro de Capacitaciones y Servicios
Profesionales de Honduras (CenCapHN) para asi lograr un mayor posicionamiento y expansion

de la empresa en el mercado de servicio de capacitaciones de calidad?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1. ;Qué aspectos de mejora se identifican en la situacion actual que presenta la empresa
CenCapHN?

2. ¢Cuél es la aceptacion y preferencia que tiene el mercado objetivo en cuanto a los servicios

ofrecidos por CenCapHN?
3. ¢Cual es el modelo de negocio y propuesta de valor de la empresa CenCapHN?

4. ;Como podria estar disefiada de manera integral la propuesta de mejora para la empresa en las

areas de administracion, marketing y procesos educativos y asi poder cumplir la visiéon que se
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desea?
1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1 OBJETIVO GENERAL
Implementar un plan de mejora integral en las distintas areas de administracion, marketing
y procesos educativos en el Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras
(CenCapHN) en el afio 2023, con el fin de maximizar la eficiencia en los procesos educativos,
fortalecer la estrategia de marketing y comercializacion, para asi lograr un mayor posicionamiento

de la empresa en el mercado de servicios de capacitaciones de calidad.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Definir los aspectos de mejora de CenCapHN mediante un diagndstico de la situacion
actual de la empresa y su entorno.

2. ldentificar la aceptacion y preferencia del mercado objetivo, con relacion a los servicios
educativos ofrecidos por CenCapHN a través de un estudio de mercado.

3. Definir el modelo de negocio y propuesta de valor de CenCapHN que permita describir el
funcionamiento integral de la empresa y su ventaja competitiva.

4. Disefar una propuesta de mejora integral para la empresa en las areas de administracion,

marketing y procesos educativos.

1.5 JUSTIFICACION

Mediante la investigacién, el mayor impacto que se tendrd para la empresa es que esta
obtenga las herramientas necesarias que le permitan seguir una ruta estratégica en cuanto a su
administracion, marketing y procesos educativos, lo que permitird una mayor claridad y orden en
cuanto a su operacion y funcionamiento. Asi mismo sera de gran beneficio para la empresa, dado
gue mediante las sugerencias que se realicen y al implementar el plan de mejora, se podra definir
y potenciar las estrategias de marketing y comercializacion, al conocer las preferencias y
necesidades especificas del mercado objetivo. De esta manera, se van a poder promocionar los
cursos mas relevantes y atractivos, logrando una mayor efectividad en el mercado de servicios de
capacitaciones. Por otro lado, permitira conocer las tendencias en cuanto a los cursos de mayor

demanda y asi poder expandir el mercado meta, estableciendo claramente sus procesos internos en
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las diferentes areas.

Se tiene claro que los problemas que se han identificado estan impactando de forma
negativa a la empresa, por lo que conocer las oportunidades de mejora que tiene CenCapHN para
impartir las capacitaciones y cursos, permitira beneficiar tanto la empresa como al cliente. Dado

que este ltimo recibira un servicio de la mas alta calidad.

El plan de mejora que se desea implementar en la empresa ayudara a maximizar el
rendimiento en la parte operativa, expandir el mercado y lograr un mayor posicionamiento en el
sector de capacitaciones y servicios de educacion no formal, tomando en cuenta que se llevaré a
cabo la organizacion de los procesos en las distintas areas y se ofrecera un portafolio amplio de

capacitaciones y cursos de mayor demanda, para asi lograr el éxito comercial.

También se estableceran contratos claros y completos con los instructores, en cuanto a sus
responsabilidades, derechos y compensaciones, con el objetivo de que tanto la empresa como el

instructor se sientan protegidos y asi garantizar un ambiente laboral estable y seguro.

En el caso de CenCapHN, es evidente la falta de planeacion estratégica, por lo que esta
jugara un papel muy importante en su proceso de mejora, ya que es uno de los factores relevantes
que influye en la competitividad de una empresa (Soledispa et al., 2022). Por tal razon, la presente
investigacion pretende sentar las bases para un mejor funcionamiento empresarial y posterior

expansion y crecimiento de la empresa.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1.1 EDUCACION

La Educacién juega un papel esencial para el desarrollo sostenible y formacién de las
sociedades como para la realizacion propia de las personas de un pais. Ademas, que es un derecho
para todas las personas acceder a todos los niveles que comprende la misma desde preescolar,
primaria, secundaria hasta la educacion superior y ahora en la actualidad esta la opcion del
aprendizaje digital. Se puede destacar también que la educacion es un area que se encuentra en
mejora continua, actualizacién en la ensefianza que se va a impartir, y que se esta en evolucion
constante afio con afio. Esto genera un esfuerzo y sacrificio para las personas para poder ingresar
a una educacion de calidad a nivel mundial y asi ser un aporte positivo para la sociedad del pais al
que se pertenece (UNESCO, 2022).

Cabe mencionar que el acceso a la educacién adn en la actualidad se ve limitado, aunque los
avances de educacion a nivel mundial son evidentes, siempre existen retos significativos en la
educacidn para que millones de personas puedan tener la oportunidad de poder asistir a un Centro
Educativo, por lo que algunos paises se presentan obstaculos predominantes como la pobreza, la

escasez de infraestructura educativa, la discriminacion, entre otros.

El Banco Mundial destaca que la educacion es un derecho humano béasico sumamente
importante para el desarrollo adelantado de un pais, ya que con esta se disminuye la pobreza, se
puede mejorar la salud y se logra alcanzar la equidad de género evitando la discriminacion y
teniendo una mayor inclusién en la educacion en todo el mundo, se obtiene paz y estabilidad
logrando las competencias de aprendizaje necesarias en una institucion del saber. El aprender,
adquirir conocimientos en los centros educativos nos garantiza que tenemos la oportunidad de
optar a un empleo y por ende percibir mejores ingresos para poder gozar de una calidad de vida.
A nivel internacional las ganancias por cada hora incrementan un 9% por cada afio obtenido de

escolarizacion (Grupo Banco Mundial, 2023).

Los paises en progreso o desarrollo han adquirido grandes avances en asistencia a clases y

el nimero de nifios que ingresan a la escuela ha aumentado significativamente en todo el mundo.

Cabe mencionar que el desarrollo de los infantes en la educacion debe ser obligatorio y gratuito
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como derecho, ya que es importante que los nifios saquen el nivel de prebasica para asi desarrollar
las habilidades y competencias motoras, cognitivas, perceptivas, de lenguaje, de autocontrol y
socioemocionales en los primeros afios de su vida para asi tener un desarrollo integral infantil que
repercuta de forma positiva en la edad adulta de la persona porque la educacion es bésica en el
desarrollo de los individuos. También como seguimiento al primer nivel de aprendizaje, sigue la

educacion primaria que es completamente obligatoria y deberia ser gratuita a nivel mundial.

La educacion secundaria en las distintas formas que se imparte debe tener acceso a todas
las personas y deberia ser gratuita para todo el mundo, fomentando el aprendizaje continuo en los

jévenes para asi lograr aumentar que la poblacion se vaya educando a medida que pasa el tiempo.

Ya por ultimo la educacién universitaria deberia hacerse de acceso comodo Yy si es posible
gratuito para toda la sociedad para que asi gran parte de la poblacion alcanzara a completar todos
los ciclos de ensefianza y con esto ir disminuyendo la pobreza extrema que predomina en el mundo

entero.

Es importante recalcar que la Pandemia Covid-19 vino a repercutir de manera negativa en
la educacion de los nifios de preescolar, primaria y a los adolescentes en secundaria. Ya que esta
fue una crisis cadtica a nivel mundial nunca vista en la historia y tuvo gran impacto en la educacion
porgue ningln sistema de educativo estaba preparado para impartir clases virtualizadas y tampoco
ningn estudiante estaba preparado para tener este tipo de ensefianza por lo que se tuvieron que
adaptar a esta nueva modalidad de aprendizaje debido a que los Centros Educativos estuvieron
completamente cerrados entre febrero 2020 a febrero 2022 dos afios se tardaron aproximadamente

para regresar de nuevo a brindar el aprendizaje de forma presencial.

Debido a este acontecimiento inesperado de la Pandemia Covid-19 los dafios y disminucion
en el aprendizaje fue considerable y afecto todas las distintas regiones del mundo tanto que se
cerraron varias escuelas y por la falta de experiencia y no contar con plataformas virtualizadas la
educacion a distancia para muchos estudiantes fue inatil y que estos ya no aprendieran y por ende
olvidaran lo aprendido, por todos estos sucesos antes mencionados la desercion escolar aumentd
desmesuradamente y muchos de los nifios que se retiraron de las escuelas era por no tener el acceso
0 posibilidad de tener un dispositivo al cual conectarse y poder tener sus clases (UNESCO,
UNICEF Y CEPAL, 2022).

Todos estos sucesos afectaron en gran manera la salud mental de los nifios y el aprendizaje
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de los nifios méas pequefios para poder luchar contra esta problematica el Grupo Banco Mundial
“Insta a los gobiernos a implementar programas de recuperacion del aprendizaje energético y
ambiciosos, para que los nifios vuelvan a la escuela, se recobre el aprendizaje perdido y se aceleren
los avances; para esto, los sistemas educativos deberan ser mas equitativos, resilientes y de mayor
calidad” (Grupo Banco Mundial, 2023).

La digitalizacion educativa
en Latinoameérica

Estudiantes de 15 afnos que tienen acceso a equipamiento
digital en el hogar (%)

W Conexidn a internet Computadora Software educativo
100%
B0%
60% !
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Latina

Figura 1. La digitalizacion educativa en Latinoamérica
Fuente: PISA 2018 (OCDE) via CEPAL y UNESCO

Es importante recalcar que hoy en dia, a raiz de la pandemia Covid-19 la educacion digital
ha ido en un aumento en niveles considerable como lo podemos observar en la Figura 1 Brasil
encabeza en Latinoamérica como el pais con mayor conexion a internet, luego sigue Chile, y
continua Argentina con mayor cobertura en conexion, adicionalmente el pais que destaca en tener
acceso a un software educativo es Chile al igual que los estudiantes tengan una computadora por
la cual puedan acceder a un sistema de educacion virtual y esto viene a ser muy importante en la
actualidad ya que la educacion se encuentra en constante evolucion y actualizacién y de esta

manera estar a la vanguardia tecnolégica de hoy en dia.

Segun La Organizacion y Desarrollo Economico mediante unas pruebas PISA los paises con mejor

educacion a nivel mundial son:
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Los paises aparecen en orden descendiente segun
_— el promedio en lectura (Asignatura principal de
/" PISA 2018)
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SUECIA
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REINO UNIDO
JAPON

AUSTRALIA

TAIPEI CHINO
DINAMARCA

Figura 2. Los paises que destacan con la mejor educacion a nivel mundial.
Fuente: Pruebas PISA creado por la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo econémico (OCDE).

Segun las pruebas PISA, el cual es un programa internacional que fue creado por la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE) y estas evalGan las
habilidades y conocimiento de los estudiantes de los estudiantes de 15 afios en lectura, matematicas
y ciencias como se puede apreciar en la Figura 2 donde se puede observar que las personas de los
paises del continente de Asia son las que tienen los mejores puntajes, de ahi destacan estudiantes
del continente Europeo y cabe mencionar que también sobresalen 2 paises del continente
Americano como lo es Canada en 6to. lugar y 13er. lugar Estados Unidos (OCDE, 2019).

En Latinoamérica segun el Banco Mundial menciona que el pais que mas invierte en
educacion en todo Latinoamérica es Costa Rica donde el 6.71% del PIB es destinado para la misma
para el afio 2020, el segundo pais que invierte en el PIB para la educacién es Chile con un 5.43%,
y México es el 3er pais que invierte para el 2018 PIB para la educacién 4.25% (Datosmacro, 2020).

2.1.2 TENDENCIAS DE LA EDUCACION A NIVEL MUNDIAL

Las tendencias de la educacion en la actualidad se encuentran en constante evolucion y
adelanto gracias a los avances tecnologicos, progreso socioeconomico y a los cambios que requiere

la sociedad dia a dia por lo que sobresalen varias tendencias a nivel internacional entre ellas:
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Crecimiento generalizado de la educacion: La poblacién ha tenido un aumento significativo
en los niveles de alfabetizacion de las personas adultas, los individuos a nivel mundial han
logrado tener un mayor acceso y oportunidad de poder recibir educacion formal y no formal
sin importar la edad, género, ubicacion geografica entre otros, sin embargo se tienen
grandes retos pendientes; como mejorar la calidad de la educacion, la igualdad en la
educacion que todo mundo tenga la oportunidad de acceder a la misma; ya que en los
ultimos 10 afios las zonas rurales siguen teniendo hasta un 12.8% de la poblacion adulta y
joven que es analfabeta aunque la cantidad de analfabetismo se ha reducido a 7.7 millones
de personas en el mundo (UNESCO, UNICEF Y CEPAL, 2022).

Educacion Inclusiva: En esta se incita a la inclusion y a la igualdad en la educacion
ofreciendo aprendizaje y acceso a los nifios discapacitados, minorias étnicas, en pobreza
extrema, entornos humanitarios y de emergencia, equidad de género entre otros (UNICEF,
2021).

Educacion intercultural y global: Se destaca la importancia de inculcar el respeto y
comprension entre las distintas culturas y fomentar una ciudadania global donde se va a
tener la oportunidad de conocer las distintas culturas, sus riquezas y diferencias culturales
y asi poder hacer un intercambio cultural de idioma, de perspectivas internacionales; ya
gue estamos en un mundo diverso y globalizado donde es importante como tratar con
personas de las diferentes culturas y asi aprovechar tener un aprendizaje intercultural
(Mason Bustos, 2015).

Aprendizaje basado en experiencia y practica: Los estudiantes llevan a la practica su
aprendizaje por medio de actividades y es asi como aplican sus habilidades y
conocimientos adquiridos y mediante la experiencia logran un mayor aprendizaje y lo
valoran mas. Mediante la teoria se aprende muchas cosas necesarias para la vida, pero es
de suma importancia vincular el conocimiento y llevarlo a la experiencia; ya que esta es un
componente de vital importancia para las personas ya que de esta manera asimilan mas sus
conocimientos llevados a la practica y el crecimiento profesional es mucha mas rapido y

practicamente inmediato (Espinar Alava y Vigueras Moreno, 2020).
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2.1.3 ACTUALIZACION PROFESIONAL

La actualizacion profesional es clave para el crecimiento laboral y de vital importancia para
una sociedad que se encuentra en constante cambio, ya que hoy en dia la poblacion debe estar a la
vanguardia adquiriendo nuevos conocimientos, competencias y habilidades; es esencial
especializarse en areas en especifico, en entrenamientos, capacitaciones para estar preparados para
las tendencias cambiantes en el mercado laboral y asi ir mejorando las oportunidades de

crecimiento y desarrollo profesional.

Entre algunos de los beneficios de la actualizacion profesional se destaca el hecho de que en
la hoja de vida se puede dar a conocer un perfil profesional mas interesante, al estar en constante
actualizacién, mediante cursos, capacitaciones, entrenamientos, certificaciones, entre otros.
Ademas, el reconocimiento de nuevos talentos es importante para enfrentarse a nuevos desafios y
mediante la capacitacion continua darse cuenta de las oportunidades que se pueden dar por adquirir
y conocer los talentos y virtudes que pueden tener las personas y desarrollar esas capacidades de

la mejor manera en el &mbito profesional.

Por otro lado, adquirir nuevas competencias mediante el aprendizaje continuo, constante y
evolutivo permite estar al tanto de las tendencias tecnoldgicas en el ambito laboral para asi lograr

habilidades esenciales y ser mas competitivos y exitosos.

Ademas, el Networking puede formar parte de los eventos de actualizacion profesional para
asi tener la oportunidad de intercambiar conocimientos con otros profesionales y asi ampliar la red

de contactos (Gonzélez, 2021).

2.1.4 EDUCACION NO FORMAL

La educacion no formal esta compuesta por aquellas propuestas que se encuentran fuera
del sistema de educacidn oficial, sin embargo, esta puede ejercerse en un contexto escolar, pero
sin la rigidez que caracteriza el sistema de educacién formal (Soto Kiewit et al., 2023). Es decir,
este tipo de educacion se adquiere fuera de las escuelas, colegios o universidades, e incluye todas
aquellas actividades educativas que tienen como finalidad brindar aprendizaje y desarrollo

individual a todas las personas sin importar su estatus econémico, su edad, raza, sexo y contexto
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en el gue se encuentre.

La educacion no formal a nivel internacional estd dada por la oferta de cursos y
capacitaciones en distintas areas del conocimiento, ofertadas por algunas plataformas o portales
web, los cuales pueden ser ofertados de manera gratuita, mediante un pago Unico o mediante una

suscripcion.

Entre las plataformas internacionales mas utilizadas destaca Coursera, la cual ofrece
diversidad de oportunidades de aprendizaje en cuanto a cursos, certificaciones, e incluso masters
online, estableciendo asociaciones con mas de 275 universidades y empresas a nivel mundial
(Coursera, 2023).

Coursera ofrece capacitaciones y cursos tanto para personas individuales, como para
negocios, universidades y organismos gubernamentales, principalmente en las areas de ciencia de
datos, negocios, ciencias de la computacion, tecnologias de la informacion, idiomas, salud,
desarrollo personal, ciencias fisicas e ingenieria, ciencias sociales, artes y humanidades y ciencias

matematicas (Coursera, 2023).

Otra empresa dedicada al rubro de la educacion no formal a nivel internacional es Udemy,
la cual, al igual que Coursera ofrece una amplia gama de cursos en distintas areas del conocimiento,
dentro de las que destacan disefio, desarrollo web, marketing, informatica y software, desarrollo

personal, negocios, fotografia, entre otros (Udemy, 2023).

Es importante destacar que la educacion no formal ofertada de manera virtual cobré
relevancia a raiz de la pandemia del Covid-19, dado que se brindan oportunidades y facilidades de

aprendizaje a personas de todas las edades, independientemente de su ubicacién geogréafica.

2.1.5 ANALISIS DEL MICROENTORNO

2.1.5.1 EDUCACION FORMAL EN HONDURAS
La educacion formal en Honduras esta organizada en los niveles de Prebasica, Basica,
Media y Educacion Superior. Segun describe el Poder Legislativo (2012) en la Ley Fundamental
de Educacion de Honduras, la Educacion Prebéasica ésta est orientada a favorecer el crecimiento
y desarrollo de las capacidades fisicas y motoras del nifio, ademéas de las capacidades socio

afectivas, linguisticas y cognitivas, con el objetivo que el educando se adapte en el contexto escolar
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y comunitario. Esta etapa comprende nifios de cuatro, cinco y seis afios.

Una vez que el nifio ha finalizado la educacion prebasica, cursando al menos un afio en
dicho nivel, avanza a la educacion basica. La Ley Fundamental de Educacion, en el articulo 22
describe que esta etapa consta de nueve afios, comprendiendo nifios desde los seis afios hasta los
catorce, cuyo objetivo principal es la formacion integral del educando en todas sus dimensiones:

fisica, afectiva, cognitiva, social, cultural, moral y espiritual (Poder Legislativo, 2012).

Posteriormente el educando avanza a educacion media, etapa que comprende
aproximadamente entre los quince a diecisiete afios, y cuya culminacion otorga al estudiante un
titulo conforme al grado académico obtenido (Poder Legislativo, 2012). La Secretaria de
Educacidn es la institucion del Estado que se encarga de autorizar, organizar, dirigir y supervisar

los primeros tres niveles, desde prebasica hasta educacién media (Secretaria de Educacion, 2023).

Con relacion a la Educacion Superior universitaria, la Ley de Educacion Superior regula
dicho nivel, cuya aplicacion se realiza a través de la Direccion de Educacion Superior (DES),
creada en 1989 (SITEAL, 2021). Ademas, la Constituciéon de la Republica de Honduras (1982)
establece en el articulo 160 que:

La Universidad Nacional Auténoma de Honduras es una institucion autonoma del Estado,
con personalidad juridica, goza de la exclusividad de organizar, dirigir y desarrollar la
educacion superior y profesional. Contribuira a la investigacion cientifica, humanistica y
tecnoldgica, a la difusion general de la cultura y al estudio de los problemas nacionales.
Debera programar su participacion en la transformacion de la sociedad hondurefa (p. 24).

2.15.1.1 ESTADISTICAS EDUCATIVAS

ANALFABETISMO

En primer lugar, es importante describir la situacion de alfabetizacion en Honduras. La
UNESCO, a través del Sistema de Informacion de Tendencias Educativas en América Latina
(SITEAL), desarroll6 un andlisis del perfil educativo de Honduras, comparando tres puntos en el
tiempo: afio 2001, 2010 y 2019, lo que permite analizar el comportamiento de los educandos a lo
largo de los ultimos afios, en cuanto a alfabetismo (Tabla 1) , afios de escolarizacion (Tabla 3) y
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finalizacién de educacion secundaria (Tabla 2).

Tabla 1. Tasa de analfabetismo de la poblacién hondurefia de 15 afios 0 mas, seguin su sexo,
area geografica y nivel de ingresos.

Criterios de segmentacion 2001 2010 2019
Sexo Masculino 18.4% 15.2% 11.7%
Femenino 19% 15.3% 11.2%
Area geografica Urbana 10.3% 7.8% 6.2%
Rural 27.2% 22.3% 18.4%
Nivel de ingresos Inferior 18.7% 14.8% 8.8%
Medio 9.8% 7.1% 5.4%
Superior 4.1% 3.2% 4.4%

Fuente: (SITEAL, 2021).

La Tabla 1 muestra que, a lo largo de los afios ha habido un descenso general en las tasas
de analfabetismo en el pais. Con relacion al area geografica, las tasas de analfabetismo han sido y
siguen siendo mayores en el area rural, en comparacién con el area urbana, lo que evidencia que
aun siguen existiendo limitaciones en el acceso a la educacién en zonas rurales. Sin embargo, es
importante destacar que la tasa de analfabetismo en las zonas rurales hondurefias ha tenido un
descenso de 27.2% en 2001 a 18.4% en el 20109.

Por otro lado, el nivel de ingresos tiene una incidencia directa en las tasas de analfabetismo.
Aunque el analfabetismo ha disminuido de manera general, es evidente observar que las personas
con ingresos inferiores presentan los mayores niveles de analfabetismo, mientras que las personas
con mayores ingresos presentan los menores niveles. Por lo que la pobreza es un factor relevante

que limita el acceso a la educacion.
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EDUCACION PRIMARIA Y SECUNDARIA

En la actualidad, segun la ultima encuesta permanente de hogares realizado por el Instituto
Nacional de Estadistica (INE), en el afio 2023 1,694,360 nifios entre 3 y 17 afios asisten a un Centro
de ensefianza, representando una cobertura del 60.6%, considerando la poblacion total que se
encuentra entre dichas edades (INE, 2023). La Figura 3 muestra la tasa de cobertura educativa en

la poblacion infantil de acuerdo a rangos de edad.
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Figura 3. Tasa de cobertura educativa por rango de edad entre la poblacion hondurefia de
3 a 17 afos.

Fuente: (INE, 2023).

La Figura 3 ilustra que la mayor cobertura educativa de los nifios se da entre las edades de
6 y 11 afos, correspondiente a la educacion primaria. Observandose el mismo comportamiento
tanto en zonas rurales como urbanas. Con relacién a las edades inferiores, correspondiente a
educacidn prebasica, es notorio que muchos padres no matriculan a sus hijos y estos ingresan
directamente a primer grado.

En cuanto a la educacion media, a partir de los 12 afios, se observa un descenso del 24.8%
en la tasa de cobertura en la zona urbana, mientras que en la rural es del 45.1%. La situacion

empeora en las edades correspondiente al bachillerato, en el que la tasa de cobertura es apenas del
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17.3% en la zona rural. Esta informacién evidencia las diferencias econdmicas entre las zonas

urbanas y rurales en cuanto al acceso a educacion gratuita y de calidad.

Tabla 2. Porcentaje de la poblacion hondurefia adulta que finalizé la educacion secundaria
alta, seguin su sexo, area geografica y nivel de ingresos.

Criterios de segmentacion 2001 2010 2019
Sexo Masculino 14.9% 17.7% 22.9%
Femenino 16.8% 20.3% 26.7%
Area geografica Urbana 27% 32.9% 36.6%
Rural 4.5% 5.5% 9%
Nivel de ingresos Inferior 8.4% 12.1% 18.8%
Medio 17.8% 25% 33.3%
Superior 47.6% 53.2% 51.5%

Fuente: SITEAL (2021)

La Tabla 2 ilustra que el nimero de hondurefios que finalizan la educacion secundaria ha
ido aumentando con el tiempo. Es interesante el hecho de que la tendencia indica que es mayor el
numero de mujeres que finalizan la secundaria que el numero de hombres. Por otro lado, se observa
una diferencia muy marcada entre el area urbana y rural, multiples factores inciden en el hecho de

que haya desercion estudiantil en las zonas rurales.

También es evidente el impacto del nivel de ingresos en la finalizacién o no de la educacién
secundaria, hay una diferencia muy marcada entre las personas con mayores ingresos en

comparacion con las personas mas pobres.

Por otro lado, es importante analizar el nimero de afios de estudio en la poblacion, en tal
sentido la Tabla 3 muestra el promedio de afios que una persona hondurefia asiste al sistema de

educacion formal.
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Tabla 3. Promedio de afios de escolarizacion de la poblacion hondurefia de 15 afios 0 mas,
segun su sexo, area geografica y nivel de ingresos.

Criterios de segmentacién 2001 2010 2019
Sexo Masculino 5.4 5.9 6.9
Femenino 54 6.1 7.2
Area geografica Urbana 7.2 8 8.7
Rural 3.6 4 4.9
Nivel de ingresos Inferior 4.8 5.5 6.7
Medio 6.3 7.3 8.4
Superior 9.6 10.4 10.3

Fuente: SITEAL (2021)

Es evidente el aumento general que ha existido en el nimero de afios de escolarizacion de
la poblacién desde el afio 2001 hasta el afio 2019. En concordancia con lo analizado en la tasa de
analfabetismo, se observa un mayor nimero de afios de estudio en la poblacion que reside en el

area urbana, esto evidencia un mayor acceso y posibilidades educativas en dicha zona.

De igual manera el nivel de ingresos de la poblacidon tiene una influencia directa en los
afios de estudio, de tal manera que, a mayores ingresos, mayor cantidad de afios de estudio. Lo que
indica que las personas en pobreza y extrema pobreza tienen menos posibilidades de terminar sus
afios de estudio formal. Es importante destacar que, aunque se ha visto un aumento en los afios de

escolarizacion en el tiempo, este indicador ain es muy bajo.
EDUCACION SUPERIOR UNIVERSITARIA

Segun estadisticas de la Direccion de Educacion Superior (2019), la matricula total en las
Instituciones de Educacion Superior del pais en el afio 2018 fue solamente de 266,908 estudiantes,
de los cuales, 146,737 estan matriculados en universidades estatales, mientras que 120,171 en

universidades privadas.
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La UNESCO, a través del SITEAL (2021), desarroll6 un analisis de la tasa de asistencia y
porcentaje de finalizacion de estudios superiores universitarios por parte de los hondurefios,
comparando tres puntos en el tiempo: afio 2001, 2010 y 2019. Los resultados se muestran en la
Tabla 4.

Tabla 4. Tasa neta de asistencia y porcentaje de finalizacién de la educacién superior en

Honduras, segun su sexo, area geografica y nivel de ingresos.

Tasa neta de asistencia Porcentaje de finalizacién
Criterios de segmentacion
2001 2010 2019 2001 2010 2019
Sexo Masculino 7.8 10.3 12.9 3% 3.3% 4%
Femenino 8.4 121 16.9 1.9% 2.3% 4.5%
Area geogréafica Urbana 145 20.7 24.2 4.4% 5.1% 6.9%
Rural 0.6 2.3 41 0.4% 0.4% 0.8%
Nivel de ingresos | Inferior 3.6 3.6 10.3 0.2% 0.8% 1.5%
Medio 9.8 14.7 20.8 1.2% 1.3% 3.4%
Superior 26.1 36.2 37.6 9.7% 11% 13.2%

Fuente: SITEAL (2021)

Con relacion a la tasa de asistencia a la universidad, los resultados del andlisis indican que
hubo un incremento en la asistencia, siendo mayor entre mujeres que hombres. Es evidente la
diferencia que existe en la cobertura universitaria entre la zona urbana y la rural, situacién que se
presenta desde los primeros afios de estudio. El nivel de ingresos también es un factor relevante,
dado gue continda la tendencia observada desde niveles educativos anteriores, a mayores ingresos,

mayor asistencia a la universidad.

Por otro lado, es importante analizar que no todos los estudiantes universitarios logran
culminar exitosamente sus estudios, y es gque, aunque ha habido un aumento en el porcentaje de

hondurefios que finalizan sus estudios universitarios, solamente en las personas con ingresos
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superiores se han logrado llegar al 13.2%. Esto evidencia de forma general que en todos los niveles
educativos existen dificultades en cuanto al acceso a la educacion, debido a diferentes factores,

dentro de ellos el econémico.

2.1.5.2 EDUCACION NO FORMAL EN HONDURAS

Ley Fundamental de Educacion de Honduras, en el articulo 17 menciona que:

La educacion no formal se orienta a satisfacer necesidades educativas especificas o
diferentes a las que atiende la educacién formal. Desarrolla programas y acciones
educativas para la formacién, la capacitacion y la formacion artistica, reconversion
productiva y laboral, la promocién comunitaria y el mejoramiento de las condiciones de
vida (Poder Legislativo, 2012; p. 5).

Por otro lado, segun las Normas Académicas de la UNAH (2015), en el articulo 32 describe

que la Educacién No Formal consiste en:

La coordinacion y realizacién de procesos de formacién y capacitacion dirigidos tanto a la
poblacién interna como externa a la Universidad, con diferentes requisitos de ingreso y
grados de independencia del nivel académico, que no conduce a la obtencién de un grado
académico, ni titulo universitario, ni forma parte de ningun plan de estudios de la educacién
formal (p. 25).

En el afio de 1999, en la ciudad de Tegucigalpa, M.D.C. se decretd la “Ley para el
desarrollo de la educacion alternativa no formal” dado que en ese entonces no existia un sistema
que atendiera las necesidades educativas de los nifios y jovenes que se encontraban excluidos del
sistema de educacion formal, el objetivo de la ley era precisamente brindarles capacitaciones para
que estos jovenes pudieran integrarse en el desarrollo productivo y mejorar su calidad de vida
(Poder Legislativo, 1999).

Posteriormente, en el afio 2013, el Presidente Constitucional de la Republica: Porfirio Lobo
Sosa acordd aprobar el “Reglamento de la educacion no formal”, el cual tenia como objetivo
establecer mecanismos de coordinacion y articulacion en cuanto a la educacion no formal en el

pais. Por lo tanto, la aplicacion del reglamento se realiza en cualquier ente gubernamental, no
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gubernamental y alianza publica privada que ofrezca formacion educativa en el area de educacion
no formal (Secretaria de Estado en el Despacho de Educacion, 2013). En tal sentido, la Ley
Fundamental de Educacion de Honduras establece en el articulo 25 que “la educacién No Formal
comprende la educacion inicial, formaciéon técnica profesional, educacion vocacional y educacion

para la satisfaccion de las necesidades basicas” (Poder Legislativo, 2012; p. 6).

Sin embargo, los origenes de la educacion no formal en Honduras y creacion de
instituciones asociadas se remontan mucho antes de su regularizacion. En este sentido, el 18 de
diciembre de 1972, a través del decreto nimero 10, se cred el Instituto Nacional de Formacion
Profesional (INFOP) como una institucion autobnoma del Estado de Honduras, cuyo objetivo fue
contribuir al aumento de la productividad nacional, asi como desarrollo econémico y social del
pais, mediante la formacion profesional en el sistema de educacion no formal (Secretaria de Estado
en el Despacho de Educacion, 2013).

Durante sus inicios, el INFOP ha proporcionado una serie de capacitaciones y cursos
gratuitos en la rama de la educacién no formal, impartidos de manera presencial. En el afio 2011
surge el Departamento de INFOP Virtual, a través de cuya plataforma, la institucion aumento su
alcance formativo, llegando a una oferta de 50 cursos en linea, a finales del 2014. Posteriormente,
comenzaron con la modalidad B-Learning, mediante la cual se imparten las capacitaciones con un

componente presencial y otro en linea (INFOP Virtual, 2022).

Durante la pandemia del Covid-19, en el afio 2020, el INFOP se mantuvo a la vanguardia,
habilitando cursos en areas relacionadas con la Bioseguridad, Redes Sociales para negocios, entre
otros. De esta manera se orientd a la poblacién nacional durante dicho brote. Es importante
mencionar que, en el afio 2021, el INFOP obtuvo su certificacidn en las Normas de Calidad 1SO
9001:2015, lo que le ha permitido obtener reconocimiento internacional y, por ende, nuevas
oportunidades de formacion (INFOP Virtual, 2022).

Actualmente el INFOP, a través de su plataforma virtual ofrece 43 cursos gratuitos en el
area de administracion para MIPYMES, entre los que destacan Finanzas y Costos, Mercadeo
béasico, Introduccion a la administracion basica, Inicie su negocio, Mejore su negocio, Técnica en
Ventas, Contabilidad basica, Marketing, entre otros. Por otro lado, en el area tecnologica ofrece

31 cursos, como ser, Microsoft Excel, Pensamiento de disefio, Comunicacién digital, cursos de
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programacion, Adobe Photoshop, Publicidad creativa, entre otros. Ademas, en el area de
bioseguridad ofrece cursos sobre manipulacion segura de alimentos, normas de bioseguridad

bésicas y para maquilas y ferreterias.

Otro evento historico en la educacion no formal en Honduras, sucedi6 el 18 de diciembre
de 1998, con la creacion de la Comision Para el Desarrollo de la Educacion Alternativa No Formal
(CONEANFO), la cual surgié como una institucion autonoma del Estado de Honduras, cuyo fin
principal es atender las necesidades de educacion no formal con formacion integral inicial,
alfabetizacion y satisfaccion de necesidades bésicas de la poblacién que no se encuentra en el

sistema de educacion formal (Secretaria de Estado en el Despacho de Educacion, 2013).

CONEANFO cuenta con distintos proyectos, cuyo objetivo principal es generar mas
oportunidades para las personas excluidas de la educacién formal y mejorar sus condiciones de
vida. Algunos de sus programas son: Programa de Expansion educativa (Proyecto de Educacion
Infantil Temprana, Proyecto de Educacion para la Insercion al Mundo del Trabajo, Proyecto de
Educacion para la Satisfaccion de Necesidades Basicas), Programa de desarrollo técnico

pedagogico, Programa Transformacion Institucional, entre otros (CONEANFO, 2022).

2.1.5.2.1 ESTADISTICAS

La Secretaria del Trabajo y Seguridad Social (SETRASS) publicé en el afio 2022 un informe
sobre el mercado laboral en Honduras. Dentro de su analisis destaca la proyeccion que realiza el
INFOP en la educacion no formal del pais abarcando en el afio 2021 a 242,934 personas

matriculadas en sus distintos tipos de formacion.

Tabla 5. Poblacién formada por INFOP, de acuerdo a la region en el afio 2021.

Honduras: Poblacién Formada por INFOP, por regién ano 2021

- Valores Porcentuales
Regiones Absolutos
Matriculados | Aprobados | Desertores | Reprobados
TOTAL 242,934 91% 2% 7%
Region Central 179,033 89% 2% 10%
Region Noroccidental 56,625 98% 1% 0%
Region Litoral Atlantico 4 957 96.5% 3% 0%
Region del Sur 945 77% 24% 4%
Region de Olancho 1,374 57% 40% 5%
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Fuente: (SETRASS, 2022)

Segun los resultados mostrados por la SETRASS (2022) en la Tabla 5, es importante destacar
los altos niveles de aprobacion en los programas de formacion del INFOP y los bajos niveles de
desercidn, en comparacion con lo analizado sobre la educacién formal. Un punto relevante que
explica este hecho es que, al momento de tomar un curso o capacitacion, las personas buscan temas
de interés personal o profesional, que por lo general son cortos en comparacion con una carrera
universitaria y, por lo tanto, hay una mayor probabilidad de aprobacion. En tal sentido, SETRASS
menciona en su informe que los cursos tomados por los hondurefios son en su mayoria
capacitaciones en competencias laborales. Es importante destacar que la mayoria de los

capacitados por INFOP se localizan en la Region central.
Tabla 6. Poblacion formada por INFOP, de acuerdo a la region en el afio 2021.

Honduras: Poblacién Formada por INFOP por edades ano 2021

GRUPOS DE MATRICULADOS APROBADOS

EDADES TOTAL % TOTAL %
TOTAL INSTITUCIONAL 242,934 39% 220,441 39%
Menos de 15 afos 363 15% 309 13%
De 15 a 19 afios 48,022 19.8 42,331 17.4
De 20 a 24 afos 50,595 20.8 45,131 18.6
De 25 a 29 afos 44,396 18.3 39,973 16.5
De 30 a 34 afios 33,526 13.8 30,545 12.6
De 35 a 39 afos 25,034 10.3 23,319 9.6
De 40 a 44 afios 17,654 7.3 16,611 6.8
De 45 a 49 afios 10,452 43 9,900 4.1
De 50 a 54 afios 6,512 2.7 6,188 2.5
De 55 a 59 afios 3,888 1.6 3,731 1 B
De 60 a 64 afios 1,707 0.7 1,640 0.7
De 65 Y mas afnos 785 0.3 763 0.3

Fuente: (SETRASS, 2022)

Otro hecho interesante presentado en el informe de la SETRASS y mostrado en la Tabla 6,
es que las personas que buscan capacitaciones en INFOP en su mayoria se encuentran entre 15y
39 afos. Es posible relacionar las capacitaciones de INFOP con el inicio de la vida profesional y
con la desercion académica que las estadisticas de educacion formal muestran en la etapa de la
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educacion secundaria, ademas con la busqueda constante de capacitacion y actualizacion a lo largo
de la vida profesional.

2.1.5.3 TENDENCIAS EDUCATIVAS EN HONDURAS

Anteriormente se analizd la cobertura educativa de los nifios y jovenes a lo largo de su
educacion. La tendencia que se observo en dicho analisis es que, en los primeros afios de estudio,
los educandos hondurefios prefieren el sistema formal, decision en la cual, los padres intervienen

al matricular a sus hijos en la escuela.

A medida el adolescente avanza a educacion secundaria, se observd una disminucion en la
cobertura educativa, lo que indica que las tendencias educativas van cambiando a partir de dicha
etapa. Siendo la pobreza uno de los factores mas relevantes que inciden en dichas decisiones. En
cuanto a la educacion superior, la tendencia indica que es bajo el porcentaje de la poblacion que

asiste y culmina su educacion superior universitaria.

Con relacion a las areas de estudio, en el sistema universitario, considerando las estadisticas
de matricula de la UNAH Ciudad Universitaria, la tendencia indica que las carreras mas
demandadas por los estudiantes son las relacionadas a las Ciencias Econdmicas, Ingenierias y
Ciencias Sociales (UNAH, 2023). En este sentido, la Universidad de San Pedro Sula (USAP, 2023)
realizd un andlisis basado en estadisticas del pais, considerando la demanda, crecimiento
poblacional, la urbanizacién y la economia. En dicho analisis, destacan las carreras de Informaticas
y sus especialidades, Medicina, Derecho, Administracion de Empresas y negocios y las areas de

la Ingenieria, como las carreras con mayor demanda laboral en el pais.

En cuanto a la educacion no formal, tomando como referencia el INFOP, Instituto de mayor
influencia en este tipo de educacidn en el pais, se encontré que las personas prefieren cursos de

actualizacion profesional.

En un informe desarrollado por el Departamento de Estadisticas de la UNAH en el afio
2019, describen las tendencias de la Educacion Superior a nivel internacional, considerando
algunos elementos clave para la elaboracién del siguiente plan estratégico de dicha institucion. Se
considera relevante mencionar algunos puntos que CenCapHN podria tomar en cuenta al momento

de estudiar a su mercado meta y definir nuevas ofertas académicas.

38



Las tendencias dominantes que menciona el informe se centran en la expansion,
diferenciacion, mayor flexibilidad, orientacion a la calidad, estandarizacion y reformas de estudios
actuales, ademas se deben considerar las nuevas técnicas de ensefianza aprendizaje, como ser

educacion en linea y educacion basada en competencias (Valladares Arias, 2019).

La expansion hace alusion a aumentar la cobertura educativa, en el caso de CenCapHN
seria aumentar la oferta formativa y el mercado meta. La diferenciacion se refiere a brindar
capacitacion cientifica en un tema determinado diferenciado. Se debe ofrecer una mayor
flexibilidad en cuanto que los estudiantes adquieran habilidades de auto-organizacion y auto-
actualizacion. Ademas, se debe considerar la empleabilidad o el uso practico que tendran los cursos
de CenCapHN.

Finalmente, es importante destacar que la pandemia del Covid-19 permitié introducir una de
las tendencias educativas méas predominantes en la actualidad: la educacién en linea. Desde el
2020, afo en el cual el sistema educativo hondurefio se vio forzado a implementar la virtualidad

como una alternativa a la educacion presencial. Dicha tendencia contintia en la actualidad.

2.1.5.4 CenCapHN
La empresa Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras S. de R. L.
(CenCapHN) fue fundada y constituida en enero de 2023, bajo el Testimonio de la Escritura
Publica N° 141, en la Ciudad de Juticalpa, Olancho, ante la abogada y notario Reina Sagrario

Soldérzano Juérez.

CenCapHN es “empresa de educacion no formal y todo lo relacionado con estos ramos
legales, comerciales, asi como otras actividades de licito comercio permitidas por las leyes
hondurefias, ya que la presente relacion es descriptiva y no restrictiva, pudiendo dedicarnos a
cualquier otra actividad mercantil que la ley no prohiba” (Testimonio de la escritura publica de
CenCapHN). Las principales actividades de la empresa son la oferta de asesorias, tutorias,

capacitaciones y cursos en distintas ramas del conocimiento.

En cuanto a las asesorias y tutorias, CenCapHN ofrece el acompafiamiento a estudiantes
universitarios que se encuentren cursando clases que se le dificulten. Mediante este servicio, el
estudiante solicita una asesoria o tutoria especifica y la empresa se encarga de contactar a un tutor

calificado en dicha area.
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Por otro lado, respecto a las capacitaciones y cursos, la empresa ofrece capacitaciones de
preparacion para la Prueba de Aptitud Académica (PAA) de la UNAH, en las areas de
matema@ticas, espafiol, quimica, biologia y fisica. Ademas, se ofertan cursos en el area de
estadistica y andlisis de datos. En la actualidad se esta planificando ampliar la oferta académica.

La empresa ofrece sus servicios principalmente en modalidad de tele docencia, es decir,
los estudiantes se rednen con el instructor mediante la plataforma de zoom. Sin embargo, si el
estudiante interesado se encuentra en la ciudad de Juticalpa, existe la posibilidad de ofrecer el

servicio de manera presencial, en coordinacion con el instructor.

Actualmente CenCapHN cuenta con cinco instructores, quienes desempefian su labor para
la empresa por servicios profesionales, es decir, sin un contrato establecido. Es importante destacar
que todos los colaboradores de la empresa son profesores universitarios, lo que eleva el prestigio
de los servicios ofertados.

2.2 CONCEPTUALIZACION

2.2.1 Educacion virtual

La educacion virtual es una modalidad educativa que hace uso de las nuevas tecnologias
de la informacidon para permitir que los estudiantes y profesores establezcan un aprendizaje sin

limites en cuanto a la localizacion, es decir, sin restricciones geogréficas (Valladares Arias, 2019).

Segun Crisol-Moya et al. (2020) la educacién virtual puede considerarse como una
evolucion de la educacion a distancia, asimismo, es una transformacién para la educacion
tradicional (presencial y semipresencial). Esto se logra mediante la incorporacion de medios
tecnoldgicos, lo que mejora la cobertura, pertinencia y calidad en todos los niveles y tipos de

formacion.

En el caso de Honduras, Soriano (2021) incorpora el término “educacion virtual
igualitaria”, haciendo alusion a que para una mayor eficacia en la educacion virtual se debe brindar
a los alumnos oportunidades mas imparciales y ademas considerar que en la realidad hondurefia
muchos educandos no tienen la habilidad o conocimiento tecnolégico e informatico para

desarrollarse completamente en un ambiente educativo virtual.

2.2.2 Innovacion Educativa
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En la actualidad se ha llevado a cabo una innovacion en los enfoques pedagdgicos que son
temas especificos en los cuales estan interesados los estudiantes y métodos de ensefianza que
demanda la educacion hoy en dia, como brindar facilidades para que las personas puedan recibir
clases como de manera presencial que es la forma tradicional que se reciben las mismas y ahora
ofrecer la opcion para que algunas personas puedan tener acceso a la nueva forma de aprender qué
es la educacion virtual que se incrementd a raiz de la cuarentena que se vivio en la pandemia
Covid-19, ya que hubo un cierre total de los centros educativos por aproximadamente 2 afos. Y
se opt6 a un cambio en la ensefianza introduciendo nuevas tecnologias en la educacién y ahora se
trabaja en equipo con los alumnos haciendo un aprendizaje activo con las personas donde
interacttan el profesor y estudiante intercambiando los conocimientos con lo que cuentan y asi

tener un aprendizaje colaborativo (Educo, 2021).

2.2.3 Logro Educativo

El logro educativo es un indicador que mide y puede examinar la eficiencia de la calidad de
la ensefianza y aprendizaje que se brinda en los Centros Educativos y los estudiantes, y también la
eficiencia de los programas educativos y asi identificar el éxito y rendimiento logrado por los
alumnos y con esto se ve el avance académico y formativo de los mismo y es asi como se pueden
reconocer las oportunidades de mejora que se presentan en la educacién. La Organizacién para la
Cooperacién y el Desarrollo Econémicos (OCDE) menciona que una buena educacion aumenta la
probabilidad de hallar empleo y con este tener un buen ingreso por lo que se consigue una mejor

calidad de vida.

Las personas que tienen altos niveles de educacion no tienen tanta desventaja al momento
de encontrar un empleo, aunque las tendencias de desempleo sean altas, ya que gracias a sus logros
educativos su hoja de vida se vuelve mas atractiva en el ambito laboral y asi las mejores
oportunidades de empleo incrementan por tener una educacion mas avanzada y es porque se tiene
un desarrollo en habilidades, conocimientos y competencias necesarias para el crecimiento
intelectual (OECD, 2018).

2.2.4 Plan de negocios

El Plan de negocios es un documento bien detallado y minucioso que describe la vision,
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mision y objetivos, acciones especificas y estrategias que la empresa desea llevar a cabo para asi
sobresalir o destacar en el mercado. Es en este plan donde se toman en cuenta las areas mas
importantes como ser finanzas, administracion, mercadotecnia, operaciones entre otras. Y es aqui
donde se evalla la interaccion entre las mismas y se visualiza codmo trabajan en equipo las
diferentes areas para que logren los objetivos de la manera mas eficiente y asi alcanzar la mayor

produccién con el minimo de recursos (Rocio, 2007).

Un plan de negocios bien estructurado sirve como una guia de planeacion de gran apoyo
para las empresas, ya que este documento proporciona un horizonte organizado que se debe de
seguir paso a paso para tener una base solida para una excelente toma de decisiones, para saber la
factibilidad y viabilidad de las empresas ademas que es un requisito primordial para optar a
financiamientos a entidades financieras o a inversionistas, ya que aqui se muestra el alcance del

negocio y la estrategia de comercializaciéon (Rocio, 2007).

2.2.5 Plataforma virtual educativa

Una plataforma virtual es un espacio en linea en el cual se comparten recursos para trabajar
a distancia o en forma semi presencial, de tal manera que un entorno virtual sustituye de algln

modo a las aulas presenciales (Guzzetti de Marecos, 2020).

Area Moreira (2020) destaca que, en el caso de las plataformas virtuales educativas, estas
deben permitir la planificacién y desarrollo de distintos tipos de funciones pedagdgicas como ser
la gestion del curriculo y de contenidos de aprendizaje, administracion y participacion de los
estudiantes y herramientas y servicios de comunicacion. Algunos ejemplos de dichas plataformas

son Moodle, Blackboard, Google Classroom, entre otros.

2.2.6 Procesos educativos

Son un conjunto de pasos organizados, actividades y acciones que se realizan en las
diferentes areas educativas para asi proporcionar el desarrollo idéneo en las distintas etapas del
estudiante. Estos métodos se realizan con el fin de lograr los objetivos e incentivar el crecimiento

intelectual, emocional, social y fisico de los alumnos.
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Los procesos educativos son diferentes segun el nivel educativo de los estudiantes
(preescolar, primaria, secundaria, diversificado, universidad, postgrado, entre otros). El principal
objetivo de los procesos educativos es brindar una educacién de la mejor calidad, que permita a
los alumnos obtener conocimientos, valores, habilidades y actitudes suficientes para enfrentarse al

mundo y ser un aporte para la sociedad.

2.2.7 Tecnologia educativa

Es un area de estudio que hace uso de las tecnologias de la informacion y la comunicacion
gue se estan utilizando hoy en dia para actualizar los métodos de ensefianza y aprendizaje y asi
brindar una excelente educacion mediante recursos y herramientas tecnolégicas. Por lo que en la
actualidad los centros educativos en su generalidad estan utilizando softwares educativos por
medio de aplicaciones, programas y plataformas que facilitan y apoyan la ensefianza y aprendizaje.

La educacion virtual ha ido incrementandose dia a dia apoyadas del uso de la tecnologia por
lo que es una de las nuevas estrategias de ensefianza y aprendizaje, que ha facilitado a muchos
estudiantes a que puedan tener acceso mediante la tecnologia; a la educacion a distancia desde su
hogar y por lo que en la educacién se ha ido evolucionando para asi no quedar desfasado en la

actualidad de los centros educativos (Moreira, 2009).

2.2.8 Tele docencia

La Tele docencia es conocida como la educacién ofrecida en linea o educacion a distancia
es una nueva modalidad educativa en la que los catedraticos y estudiantes intercambian sus
conocimientos de manera virtual desde la comodidad de la casa brindando una mayor accesibilidad
y flexibilidad en la educacién. Las actividades de aprendizaje se llevan a cabo por medios

electronicos sin necesidad de una presencia fisica como lo era la tradicional.

A raiz de la pandemia todo cambio de la noche a la mafiana, la manera de ensefianza
ofreciéndole completamente en linea por la cual se tiene una interaccion en linea mediante foros
de discusidn, videoconferencias y todas las herramientas de uso digital que se utilizan por lo que
la tele docencia ha experimentado un incremento representativo en la tecnologia y globalizacién
(Ecoaula, 2020).
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2.3 TEORIAS DE SUSTENTO

2.3.1. BASES TEORICAS
2.3.1.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es una parte muy importante de cualquier negocio o proyecto donde
se analizan la demanda, la oferta de los clientes, los competidores, la toma de decisiones de

marketing entre otros, con esta se brinda informacion solida y datos esenciales para la empresa

(Malhotra, 2016).
En el estudio de mercado se debe tomar cuenta:
Estrategias de comercializacion

Las Estrategias de comercializacion son identificadas también como estrategias de marketing
o mercadeo son un medio detallado o afin que utiliza la empresa para promocionar y luego vender
sus productos o servicios de forma exitosa al mercado que desea llegar. Por esta razon la
importancia de conocer el mercado objetivo, la competencia; ya que asi se toman acciones
estructuradas y definidas para alcanzar los objetivos deseados y de esta manera se aumenten las
ventas y se logre una mayor participacion en el mercado (Vazquez, 2015).

Por lo que al momento de elaborar una estrategia de comercializacion se debe tomar en cuenta
factores como el andlisis del mercado y el cliente al cual se desea llegar, se debe segmentar el
mercado en pequefios grupos semejantes o parecidos para enfocarse en conjuntos de clientes
determinados con necesidades, gustos y caracteristicas equivalentes. También es importante tomar
en cuenta el posicionamiento que se tiene como empresa para resaltar los beneficios y ventajas que

se tienen del producto o servicio y asi demostrar que se diferencian de la competencia.

Tener una estrategia de comercializacion bien estructurada y definida es de suma importancia
para el éxito de la empresa, ya que con esta se atraen clientes, se aumentan las ventas y por ende
se mejora la rentabilidad de la empresa. Por lo que las estrategias de comercializacién se deben

revisar continuamente para adaptarlas a los cambios del mercado y las necesidades de los clientes.
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Posicionamiento de Mercado

Es una estrategia de diferenciacion muy eficaz, el posicionamiento tiene como

caracteristica principal que es la manera que la empresa se diferencie de los demés y alcance una

posicion en la mente de los clientes actuales y potenciales. El autor David Aaker menciona que el

posicionamiento es el acto de disefiar la imagen y la oferta de la empresa para lograr obtener una

ventaja competitiva ante la competencia y de esta manera posicionar la marca en la mente del

mercado meta y poderse colocar como la empresa nimero 1 por la misma percepcion que puedan

llegar tener los consumidores (Geifman, 2014).

Ejemplo de como llevar a cabo el posicionamiento de mercado:

4

<,

L 4

,

<,

L X4

Reconocer atributos clave:
Identificar los beneficios claves que pueden ser importantes para los clientes de los

productos y servicios.

Analizar la competencia:
Estudiar la competencia tanto directa e indirecta del rubro especificado para asi

lograr entender como se posiciona y qué beneficios se promocionan.

Segmentacion del mercado:
Separar el mercado de acuerdo a las diferentes caracteristicas demograficas y

psicograficas.

Seleccion del enfoque de posicionamiento:
Tomar la decision de como se desea que los clientes tengan una percepcion de los
productos o servicios en relacion con la competencia y asi se diferencien de la

misma.

Generar el mensaje de posicionamiento:

Comunicar el valor real de los productos, en relacion con los beneficios clave y asi
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se diferencien de la competencia.

% Disefar estrategia de marketing:

Desarrollar estrategias de marketing para dar a conocer el mensaje de
posicionamiento y los beneficios con los que cuenta un producto o servicio.
% Optimizar el posicionamiento:
Evaluar y revisar constantemente el posicionamiento de mercado para asi adaptarse a los

cambios de las preferencias de los clientes y asi mismo conocer el entorno competitivo.

El principal objetivo del posicionamiento es lograr tener una posicion sobresaliente o
distintiva en el mercado del rubro seleccionado destacando los beneficios del producto o servicio
que pueden llegar a ser atractivos a un segmento de personas especificas. EI proceso de
posicionamiento debe estar en revision continda, ya que se debe estar pendiente de las preferencias
del cliente y competencia (Robledo, 2022).

Comportamiento del consumidor

Se examina como las personas toman decisiones e impulsos para comprar, como influyen
las motivaciones, percepciones y actitudes y asi como nos damos cuenta porque los clientes
escogen ciertos productos y marcas y sabiendo todos estos indicadores podemos ayudar a las

empresas a disefiar y desarrollar estrategias de comercializacion mas efectivas.

Esta area se encuentra en evolucion dia a dia o en constante cambio continuo, ya que la
tecnologia se encuentra a la vanguardia en la actualidad y de manera méas facil conocemos las
preferencias de los clientes por lo que es de suma importancia tomar en cuenta los factores
culturales, sociales, psicologicos, personales y emocionales para desarrollar estrategias de
marketing exitosas y crear y brindar productos o servicios que satisfagan los deseos y necesidades
de los clientes actuales y futuros y es asi como se puede lograr aumentar las ventas y las ganancias

de la empresa (Raiteri, 2016).
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Ejemplo de como llevar a cabo un analisis del comportamiento del consumidor:

% Conocer las necesidades del consumidor:

Identificacion del problema o necesidad que tiene el consumidor al saber el cliente que
tiene un problema con un producto actualmente a raiz de esto se le presenta la necesidad de
buscarle solucién al mismo.

< Buscar Informacion:

Hoy en dia los clientes buscan e investigan en linea varias opciones antes de adquirir un
producto o servicio y también se informan por experiencias realizadas por entorno de amistades y
familiares y comentarios de satisfaccion en redes sociales.

« Evaluar alternativas:
Los clientes hacen la comparacion entre varias opciones o alternativas de los productos o

servicios donde pueden evaluar los pros y contras de cada alternativa encontrada.

< Decisién de Compra:

De acuerdo con la informacion encontrada el cliente realiza la eleccion del producto o
servicio a adquirir que cumpla con sus expectativas y requerimientos deseados. Donde puede
tomar en cuenta el precio a pagar, aunque sea un poco mas pero que valga la pena por la calidad
del producto.

% Comportamiento posterior a la compra:

Luego de realizada la compra o el servicio brindado el cliente evalta los requerimientos y

expectativas que él deseaba y si estas se cumplen y este se siente satisfecho la probabilidad que el

cliente recomiende el producto se incrementa a otras personas.

Analisis FODA

Es una herramienta estratégica que se usa para valorar la situacion actual de la empresa o
de un producto o servicio la cual estudia los factores internos y externos que se puedan aprovechar
para beneficio de la empresa o asi bien que puedan dafiar el buen funcionamiento de la empresa

como ser las:
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Fortalezas: Estas son caracteristicas internas positivas las cuales la empresa o productos/servicios

tienen y pueden aprovechar para asi poder sobresalir en el mercado ante los competidores.

Debilidades: Estas son caracteristicas internas negativas o limitaciones con las que cuenta la
empresa o productos, estos factores pueden ser un problema u obstaculizar la empresa en su buen
desempefio y funcionamiento por lo que debemos superar estas limitaciones para mejorar las areas

que se encuentran en desventaja.

Oportunidades: Estas son caracteristicas externas positivas de la empresa que la misma debe
aprovechar como ser su entorno para su beneficio en la que se deben tomar en cuenta factores

tecnoldgicos, sociales, econdmicos, legales entre otros.

Amenazas: Estas son caracteristicas externas negativas las cuales perjudican la empresa pueden
ser factores como competidores entrantes fuertes, fluctuaciones en la economia, mejoras

tecnoldgicas considerables (Huerta, 2020).

MATRIZ DE ANALISIS FODA (DAFO)
FORTALEZAS  OPORTUNIDADES

i Caracteristicas y habilidades externas
Caracteristicas y habilidades internas F Y
= Factores internos tavorables
{al tice ? < i

ANALISIS

FODA
DEBILIDADES AMENAZAS

Dificultades y limitaciones internas Dificultades y limitaciones externas

tores Internos desfavorables Factores externos destavorables

D A Andlisis de la mpetencia

Figura 4. Matriz FODA
Fuente: (Studio, 2023).
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La matriz FODA se lleva a cabo como guia para identificar de forma mas clara las

fortalezas internas que se deben tomar en cuenta como ejemplo son:

1. Fortalezas: Mencionar la amplia gama de productos mediante un catalogo, personal de
atencion altamente capacitado, las alianzas estratégicas con las que se cuentan con los
proveedores si se tienen, dar un buen servicio, ya que la publicidad le facilita aumentar la
cartera de clientes.

2. Oportunidades: Aumento de demanda de productos o servicios, posibilidad de expandirse
a nivel internacional, aprovechar la novedad de realizar las compras en linea y asi ampliar
la base de datos, y asi introducir productos mas nuevos y modernos.

3. Debilidades: Precios elevados a diferencia de la competencia, tiendas fisicas escasas por
el dificil acceso a diferentes departamentos, procesos internos complicados, contar con una
estrategia de marketing no estructurada, falta de innovacion en los productos ante los
competidores.

4. Amenazas: Competencia agresiva de empresas bien estructuradas, cambios en las
regulaciones gubernamentales por la cual afecte la importacion, fluctuaciones en la moneda
que incrementan considerablemente los costos, cambios acelerados en las preferencias de
los productos y se corre el riesgo, problemas tecnoldgicos que podrian crear desconfianza

en los clientes.

Al tener identificados estos 4 factores se pueden implementar estrategias idéneas y de
crecimiento para la empresa. Utilizando correctamente esta herramienta de diagndéstico en la
empresa como ser el analisis FODA se podra tomar mejores decisiones para optimizar y alinear

los recursos y metas de la misma.

2.3.1.2 TEORIA DE LA ORGANIZACION EN ENFOQUE DE PROCESOS

En la actualidad la teoria de la organizacion en el enfoque de procesos ha sobresalido en
un entorno empresarial, ya que su principal objetivo es romper las barreras entre las funciones y
departamentos tradicionales y con esto alcanzar una mayor presteza y eficiencia en las empresas

mediante una mentalidad de colaboracion, trabajo en equipo y mejora continua en los procesos
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donde se identifiquen deficiencias, oportunidades de optimizacién y cuellos de botella.

Tecnologia y automatizacion: Es importante tomar en cuenta la tecnologia, ya que juega un papel
vital en la actualidad con la cual se disminuye el trabajo innecesario, se optimizan procesos y se

automatizan tareas diarias repetitivas.

Ejemplo de cdmo se podria implementar el ciclo de PHVA (Planificar, Hacer, Verificar, Actuar)

en un proceso de mejora continua para alcanzar a mejorar la satisfaccion de servicio al cliente:

Actuar: tomar acciones
para mejorar
continuamente el
desempeno de los
pProcesos

Planificar: establecer
los objetivos y procesos
necesarios para

consequir los
P resultados.
H Hacer:

Ji)
\"/

Verificar: realizar

el sequimiento y la implementar
medicién de procesos /s los procesos.
Y productos

Figura 5. Ciclo de PHVA
Fuente: (AulaFacil, 2023).

Paso 1

Planificar

Identificar el problema: En el caso de servicio al cliente podemos observar que hay quejas de parte
de los clientes de forma continua por mal servicio brindado, tiempos de respuesta a los clientes
muy lento y se ha observado una disminucion en las ventas.

Objetivo

Proponer un objetivo medible, alcanzable para lograr mejorar el servicio a los clientes
gradualmente.

Plan de accién: Reducir tiempos de espera capacitando a los empleados y midiéndolos en tiempo

para que agilicen el servicio.
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Capacitacion de servicio al cliente para dar un excelente servicio y asi disminuir las quejas de los

clientes.

Paso 2

Hacer

Ejecutar el plan

Contratar y capacitar a los ejecutivos de servicio al cliente desde un inicio.

Realizar de manera continua capacitaciones al personal existente.

Paso 3

Verificar

Recopilar datos

Verificar y hacer una bitacora de los tiempos de espera en el area de atencion al cliente después de
las capacitaciones a los empleados existentes y a las contrataciones nuevas.

Realizar una pequefia encuesta de satisfaccion al cliente sobre la calidad del servicio recibido.

Paso 4

Actuar

Analizar datos

Realizar una comparacion de los datos obtenidos con relacion a los objetivos establecidos en el

paso de planificar.

Decisién y Accion

Si los resultados coinciden con los objetivos establecidos implementar las mejoras encontradas.
Identificar mediante los resultados si hay mas areas que necesitan capacitacion de manera mas
frecuente para mejorar sus debilidades.

Implementar mejoras

Hacer los arreglos necesarios segun los resultados obtenidos y ensefianzas aprendidas.

Aplicando este ciclo de PHVA (Planificar, Hacer, Verificar, Actuar) y este proceso de mejora

continua siendo constantes y perseverantes se logra el objetivo esperado.

51



Henry Fayol (1841-1925) fue un tedrico y minero de la administracion francés donde su

trabajo principal fue establecer los principios basicos de la administracion y la organizacion. Por

lo que uno de los enfoques méas conocidos de Henry Fayol es la teoria de la organizacion.

La teoria de la organizacion ha tenido un impacto perdurable en la organizacion moderna y

administracion. Si bien es cierto estos principios pueden parecer tradicionales en la actualidad,

pero esta teoria ayuda a la gestion eficiente de las organizaciones.

Una empresa alcanza su correcto desempefio cuando hay una sincronizacion en todas las areas de

la empresa, por lo que el recurso humano juega un papel importante en el desarrollo y

cumplimientos de las distintas funciones como ser:

4

L

<,

L X4

Funciones administrativas: Estas son las que controlan, regulan e integran distintas
funciones que deben ser coordinadas de manera eficiente y eficaz para asi lograr una

excelente coordinacién y control total de la empresa en general.

Funciones contables: Se centra en todo lo relacionado a estadisticas empresariales, costos
e inventarios para asi llevar un buen control de los recursos y ademas se publican los
estados financieros de la empresa continuamente donde se puedan apreciar las operaciones

que se realizan.

Funciones financieras: En estas el administrador juega un papel esencial, ya que maneja
las finanzas de la empresa evitando el mal uso del capital

Funciones comerciales: Estas se centran en las actividades de compra y venta e
intercambio y que los bienes estén bien y se cologquen a los clientes.

Funciones de seguridad: Esta se preocupa por el bienestar de la empresa y del recurso
humano tanto personal como de higiene.

Funciones tecnicas: Estas estan al pendiente de la produccion de bienes y servicios, asi

como las actividades productivas.

Ejemplo de como levantar un proceso en una empresa de servicio, la causa de levantar un nuevo

proceso en la empresa requiere de planificacion, colaboracion y seguimiento continuo por lo que

toma en cuenta los siguientes pasos para levantar el proceso:
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10.

11.
12.

Identificar el proceso: Conocer la necesidad en las diferentes areas donde se desea
implementar un nuevo proceso que podria ser totalmente nuevo o redisefiar un proceso para
la mejora la eficiencia de un area en especifico.

Definir objetivos: Establecer claramente los objetivos y que espero obtener con el nuevo
proceso.

Analizar requisitos: Recopilar la informacién sobre los requisitos, limitantes y recursos
del proceso de todo lo que conlleva el mismo y se deba cumplir politicas o regulaciones.
Diseniar el proceso: se disefia y define el proceso desde el inicio los pasos y actividades que
se llevaran a cabo hasta finalizar el proceso.

Identificar las responsabilidades y roles: Se define quienes son las personas encargadas de
cada etapa del proceso.

Desarrollar documentacion: Elaborar manuales de procedimientos como guia del proceso
que se llevara a cabo.

Arreglos y pruebas: Se realizan las pruebas necesarias del nuevo proceso para identificar
si hay que arreglar o mejorar algo y asi hacer los ajustes necesarios.

Capacitar el personal: Realizar al personal involucrado en el nuevo proceso para que asi
sepan sus nuevas actividades y responsabilidades

Implementar: Dar a conocer el nuevo proceso a la operativa diaria y se realizan los ajustes
en tiempo real si es necesario

Mejora continua: Medir el rendimiento del nuevo proceso y se analizan los resultados y las
oportunidades de mejora para optimizar el funcionamiento del mismo.

Socializar y comunicacién

Evaluar el éxito: Se evalta el buen funcionamiento con relacion a los objetivos establecidos

a ver si cumple con los resultados deseados y si no hacer ajustes de mejora.
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Las fichas de procesos son una herramienta fundamental para la mejora y la correcta
gestion de los procesos de la empresa, la cual facilita la documentacién, la estandarizacion,
la toma de decisiones informadas y la identificacion de ineficiencias y esto contribuye a

optimizar el tiempo, la calidad, eficiencia y competitividad de la empresa.

I MDP-SEGUIMIENTOC ¥ MEDICION DE PROCESOS | FICHA-PROC- EXPE ]
FICHAS DE PROCESOS
EDICION FECHA REVISION

FICHA DELPROCESCO

EXPEDICION, TRANSPORTE ¥ ENTREGA 1 07/M11/03
MISION DEL PROCESO

Realizar la entrega de material al cliente segdn los requisitos que establece en su orden
de compra, gestionando las ordenes de envio para optimizar el proceso de entrega

mediante transporte propio.

ACTIVIDADES QUE FORMAN EL PROCESQO
Controlar los requisitos de entrega de material a los clientes
Gestionar el envio de materiales a los clientes

RESPONSABLES DEL PROCESO

Responsable de Almaceéen

ENTRADAS DEL PROCESO SALIDAS DEL PROCESO
Requisitos de entrega del cliente Crdenes de envio de material
Material preparado para su entrega Albaranes de Entrega

PROCESOS RELACIONADOS

Procesos de Gestion Comercial, Planificacion de Pedidos y Corte de Material

RECURSOS/NECESIDADES

Pedidos del cliente con requisitos de entrega

REGISTROS/ARCHIWOS

Mo se han determinado

INDICADORES

Namero de Incidencias relacionadas con el proceso abiertas en auditorias externas
NMumero de total de Incidencias relacionadas con el proceso abiertas en auditorias
Mumero de Indicencias por incumplimiento de plazos de entrega

DOCUMENTOS APLICABLES

Mo se han determinado

FORMATO-FROC-01

Figura 6. Ficha de Proceso
Fuente: (ISO 9001 calidad, 2013).
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Los principios basicos de la teoria de la organizacion son:

1. Autoridad y responsabilidad: Tanto la autoridad y responsabilidad segun Fayol deben ir
a la par, ya que mediante estas se dan 6rdenes y se tiene el poder que se cumpla mientras
que la responsabilidad es la obligacion de cumplir con las tareas cotidianas.

2. Centralizacion y descentralizacion: La autoridad en la toma de decisiones debe estar
equilibrada.

3. Division del trabajo: Todas las personas tienen habilidades y fortalezas por lo que
encontrar personal altamente especializado y capacitado incrementa la productividad y
eficiencia en las diferentes areas especificas de la empresa.

4. Disciplina: Tener orden y respeto en la empresa garantiza una relacién de armonia entre
todos los colaboradores de la empresa.

5. Jerarquia: El autor Henry Fayol menciona que es de sumamente importante un
organigrama bien estructurado donde se especifique el nivel en que se encuentra cada
empleado, para asi dirigirse a las areas correctas y a la persona indicada.

6. Orden: Todas las cosas se colocan en el lugar correspondiente haciendo énfasis en la
necesidad de eficiencia y organizacion.

7. Remuneracion: Es de vital importancia tener a los colaboradores bien motivados, tanto
con salarios competitivos como con beneficios no monetarios, ya que asi fidelizamos los
mismos. Brindandoles la seguridad a los empleados que se estd dando una remuneracion

equitativa y justa para todos los colaboradores (Martin, 2019).
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Los Diagramas de flujo son herramientas visuales que muestran graficamente la secuencia paso a
paso o las actividades en un proceso. Asimismo, sirven para documentar, analizar y mejorar
procesos y asi facilitan la comprension sencilla de las funciones que se llevan a cabo en un area

determinada.

Diagrama de Flujo del Centro de Capacitacién

Pago de Matricula

Figura 7. Diagrama de Flujo
Fuente: (Pefialoza, 2023).

2.3.1.3 BUSINESS MODEL CANVAS

El Lienzo de Modelo de Negocios (o Business Model Canvas, su nombre en inglés) es una
herramienta cuyo fin es definir un modelo de negocio para una empresa, que puede ser aplicable
desde su fase inicial hasta el punto en el que la empresa ya se encuentra en funcionamiento y que

desee relanzar algun producto o servicio o redefinirse a si misma (Puga, 2023).
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Rengifo Avadez (2022) describe que un modelo de negocio representa una
esquematizacion de las actividades que la empresa pretende ejecutar, ademas de lo que oferta y
coémo va a actuar, considerando el mundo cambiante en el que se desenvuelven las empresas, es

decir, el modelo de negocios se debe estar revisando y ajustando constantemente.

En tal sentido, Osterwalder y Pgneur en el afio 2010, citado por Mejia-Giraldo (2019),
crearon el Modelo Canvas, el cual, segun los autores, se fundamenta en identificar los problemas
de los clientes potenciales y a partir de estos crear una propuesta de valor. Para lo cual se sigue la
I6gica de que una organizacién crea, entrega y captura valor. En tal sentido, Rengifo Avadez
(2022) describe que el modelo Canvas permite visualizar las estrategias que debe seguir la empresa

de una manera dindmica y didéctica.

Los creadores del Modelo Canvas indican que, para describir el mejor modelo de negocios
de una empresa, se utilizan nueve bloques, los cuales muestran como la organizacion puede hacer
dinero utilizando cuatro areas clave: los clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad
financiera (Mejia-Giraldo, 2019). Rengifo Avadez (2022) describe los bloques del Modelo como:
“Los clientes o segmento de mercado, propuestas de valor, canales, relaciones con clientes, fuentes
de ingreso del emprendimiento, recursos clave, actividades clave, asociaciones clave y estructura

de costos” (p. 43). En la Figura 8 se presenta el Lienzo del Modelo Canvas.
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PLANTILLA MODELO CANVAS "‘;‘:’:‘a m::::t Nombre2 “;)MM»AAAA W:‘:

Socios clave 3 Actividades clave |}, Propuestas de valor \. Relacion con clientes \Z Segmentos de clientes [
¢ Cudles socios £ Qué problema se
¥ suplidores apoyan esta solucionando?
el modelo?
Cudles son las principales £ Qué beneficio se
LEn quiénes se Mm” esta creando?
necesita confiar? tu em prendimientopara que 2qué percibe como valor. < Dénde serd masposible
el modelo de negocio 2 encontrarios? ZQuiénes son
Motivaciones para las funcione? Qué van a comprar tu nuestros clientes y por qué
asociaciones de negocio: producto y no el de molivonos van a comprar
Optimizacion y economia, Ia competencia? algo?
reduccion de riesgos e . A quién le vamos
incertidumbres, adquisicitn Recursos clave 3 Canales 17 a entregar valor?
de recursos y actividades - Sy 4 Cudl es el perfil delos
particulares. ¢ Cémo llega el productoa los primeros clientes en
£ Qué necesitas? ; Cudles Clientes?
son los activos necesarios adoptar el producto /
para que tu modelo +Cémo vamosa entregarle a servicio?
funcione? nuestros clientes
nuestra propuesta de valor?
Estructura de costos \, Fuente de ingresos \/
¢Cudles son los gastos mas importantes al crear fu negocio? ¢ Cudnto estin dispuestos a pagar nuestros clientes?
¢Cuidles recursos clave son los mas caros? < Por qué valor esta pagando el cliente?
¢Cudles son las actividades mas caras? ¢ Coémoestin pagando actualmente?
¢ Cudles son los gastos fijos? .Y los gastos variables? ¢ Comopreferirian pagar?
¢ Qué estrategia vamos a usar para captar ese valor?
¢ Venta de activos?, tarifa de uso?, suscripcion?, alquiler?

Figura 8. Lienzo de Modelo de Negocios (Modelo Canvas).
Fuente: (Puga, 2023).

Bloques 0 mddulos del Modelo Canvas

A continuacién, se describen los médulos o bloques del Modelo, segun lo ilustrado en la

Figura 8 y lo sugerido por Sonderegger (2020):

1. Segmento del cliente: la empresa debe definir e identificar cuéles son aquellas personas a las
que debe orientar su producto y a cuales no. Al mismo tiempo, se puede tener uno o varios
segmentos de mercado, segun los productos o servicios ofrecidos por la empresa. Una vez definido

el cliente objetivo y sus necesidades, se procede a elaborar la propuesta de valor.

2. Propuesta de valor: la propuesta de valor es la manera en la que pretende satisfacer las
necesidades de un determinado segmento de clientes. Es la ventaja que la empresa ofrece a los

consumidores y a su vez determina porqué el cliente prefiere la empresa y no la competencia.

3. Canales: los canales son basicamente los puntos de contacto con el consumidor, como se llegara
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al mercado objetivo. Existen canales de distribucion, comunicacion y ventas.

4. Relaciones con los clientes: la empresa debe definir qué tipo de relacion se desea formar con
el cliente. La cual puede ser personal, automatizada o mixta. Esto impacta directamente la
experiencia vivida por el cliente. Es importante tener presente que un enfoque muy personalizado

implica que el modelo tenga dificultades al momento de ampliarse.

5. Fuentes de ingresos: la fuente de ingresos tiene relacion con los precios del producto o servicio,
y cuénto estan dispuestos a pagar los clientes. Existen muchos aspectos a considerar en este punto,
por ejemplo, lista de precios, suscripciones, negociacion, entre otros.

6. Recursos clave: los recursos clave son aquellos recursos que permiten que la empresa pueda
funcionar, crear y ofrecer la propuesta de valor y establecer relaciones con el mercado meta. La
empresa puede contar con recursos fisicos: infraestructura, edificios, maquinaria, sistemas, entre
otros; recursos intelectuales: branding, patentes, derechos de autor, entre otros; recursos humanos;

recursos econdmicos: dinero efectivo, créditos, entre otros.

7. Actividades clave: las actividades clave se relacionan con aquellas actividades mas importantes
que debe realizar la compafiia para tener éxito. Estas son necesarias para que la empresa cree y
ofrezca una propuesta de valor, y ademas pueda establecer relaciones con los clientes y generar

ingresos.

8. Socios Clave: los socios clave, son como su nombre lo indica, entidades o personas con las
cuales la empresa establece relaciones de asociacién y alianzas, por ejemplo, con la red de

proveedores o alianzas estratégicas con otras empresas.

9. Estructura de costos: la empresa debe desarrollar una estructura de costos, en la cual se
describen los principales costos que requiere para trabajar con el Modelo de Negocios propuesto.
En tal sentido, el Modelo Canvas funciona como una lista de chequeo, en la cual se verifica que

se hayan incluido todos los costos asociados a su implementacion.

Illapa Sanchez (2023) describe que el Modelo Canvas presenta una fortaleza en cuanto la
propuesta y prototipo que se prepara, lo que hace que exista una validacion metodica en la que se

presentan diferentes versiones del producto, lo que permite recuperar toda la informacion necesaria
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para que este sea del gusto del consumidor. Sin embargo, es importante mencionar que este modelo
no reemplaza un estudio de factibilidad formal u otros analisis mas avanzados, su objetivo

principal es servir como un primer paso, antes de realizar otros analisis (Puga, 2023).

2.3.1.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

Las proyecciones financieras de una empresa consisten en plantear diferentes escenarios
que permitan prever y anticiparse a posibles acontecimientos, sean estos convenientes o
inconvenientes para la empresa. Las proyecciones financieras se realizan basicamente en los
estados financieros: balance general, estado de resultados y flujo de caja, lo que permite al
administrador tomar decisiones y realizar la planeacion financiera de la empresa (Baena Toro,
2014).

Elaboracion de proyecciones financieras

Valle Nufiez (2020) describe que la planificacion financiera de una empresa es uno de sus
principales pilares, y para su desarrollo, la empresa hace uso de informacion histérica, con la cual
se realizan presupuestos y proyecciones que a su vez ayudan a establecer los objetivos econémicos
de la empresa. Es importante aclarar que, para una correcta proyeccion financiera, es vital que la
informacidn historica se ajuste a la realidad de la empresa y a su vez, la planificacion debe basarse

en las expectativas de crecimiento proyectadas.

Tomando en consideracion dicha postura teorica, es importante considerar que, para la
elaboracion de proyecciones financieras, en primer lugar, se debe considerar las ventas y egresos
histéricos de la empresa. Sin embargo, en las empresas muy recientes, como es el caso de
CenCapHN, la proyeccidon de sus estados financieros se puede realizar con base en expectativas

de crecimiento proyectadas, lo cual se obtendra luego del estudio de mercado.
Ventajas de las proyecciones financieras y consideraciones finales

El realizar proyecciones financieras traera a CenCapHN algunas ventajas, en primer lugar,
permite corroborar la posibilidad financiera de los distintos planes y programas de la empresa,

antes de tomar decisiones de ejecucion. Es decir, se evaluaran los escenarios esperados antes de
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decidir si se ejecuta 0 no un proyecto de ampliacion. Ademas, las proyecciones financieras
funcionan como mecanismo al momento de adquirir fondos de inversion (para invertir excedentes
0 buscar financiamiento), y a su vez es una herramienta de control, que permite ejecutar
correcciones (Baena Toro, 2014). Lo que permitira que CenCapHN analice las posibilidades

futuras antes de realizar inversiones en plataforma y otros.

Una empresa debe realizar proyecciones constantemente dados los cambios que suceden
en el macroentorno. Por lo general se realizan proyecciones para cinco afos, de esta manera se
realizan presupuestos propuestos a largo plazo y la empresa visualiza un horizonte en la toma de
decisiones, metas y estrategias. Ademas, es importante recalcar que, al momento de realizar una
proyeccion, se deben considerar la tasa de inflacion interanual, asi como el crecimiento esperado

en ventas. A contaminacion se visualiza un ejemplo de un estado de resultados proyectado.
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Tabla 7. Estado de resultados proyectado de la empresa Clase Lider.

ESTADD DE RESULTADOS PROYECTADO

PERIODOY

Ingresos Izl 022 023 024 s
Ingresas por servicios {preaniversitario) = § 5 148275 | § 5 5

3.281.60 169475 1918.13 415347
Ingresas par servicios (ascsoris de £ 5 5 -1 5
trabajos de titmlacién) T2.664,00 TT.118.08 B1.812,22 B6.T58,51 91.969.60
Ingresos por servicios (clabornciin y 3 3 5 5 3
publicacién de articulos cientificos) 42.192,00 44.778.24 47.503,87 5037591 53.401,70
Ingresos por servicios (preparacidn de 3 3 522413 | § 1 3
imgreso escuclas militaresy 492240 5.542.12 3ETI.19 6.230,20
Imgresos por servicios (cursos de inglés) 3 3 671674 | 5 5 3

6. 118,80 T.125,58 71.556,39 B.O10.26
Total Ingresos 5 IZ9.2EHB0 | 3 13731994 3 I45.6TES4 | 5 15448601 | 5 16XT6521
iastos operacionales
Ginstos ndministratives 1 3 3 5 ¥

2518109 2T.09] A4 2921030 Mn6d6, T4 3417107
Gastos de ventas 5 3 ] 5 ¢

64315 44 THD63 AR T6.420,07 B3 474,18 91.202.36
Gustos Financieres 5 3 48897 | 8 H 5

5.R58.79 1.761.66 244830 919,30
Total Gastos speracionales 3 3 5 5 3

95376,13 102044, 70 10939203 11656922 126.392.73
Utilidad Orperacional 5 3 5 H 5

3401247 3527524 36.286,51 17.916,90 17.372.49
15% Participaciin Trabajaderes 3 3 529129 | § 5 3

5.1001,B7 544298 5.6ET.53 5.605,87
Utilidad antes de impucstos 3 3 5 1 3

28.910,60 1998395 30.843.54 32329 36 31.766,62
Impuesto a ls rentn £ 3 TA9599 | § 5 3

T.X27 65 T.T10.88 E.057.34 7.941 66
Utilidad o pérdida neta 5 ILeENL9S | 3 1248797 5 2313265 | § MLITZO02 | 5 2RR2A9T

Fuente: (Quispe Yumisaca, 2021).

2.3.2 METODOLOGIAS DESARROLLADAS

Plan de Negocio para expansion del Centro Educativo Fénix basado en modelo innovador de
crecimiento, tomando a favor de la situacion actual de educacién virtual.

Benitez Pazmifio y Endara VVélez (2022) desarrollaron un plan estratégico para la expansion
del Centro Educativo Fénix, ubicado en Guayaquil, Ecuador, el cual brinda los niveles de
educacion inicial, basica y bachillerato. Para realizar la mejora del Centro Educativo, los autores
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partieron de identificar los problemas o necesidades a resolver, siendo el principal, el hecho de que
el centro necesita ampliar la oferta académica de inscripcidn de estudiantes. En este caso, los
autores sugirieron la ampliacion del centro, tanto en infraestructura, como en tecnologia, para

ofrecer clases en modalidad mixta, es decir, tanto presencial, como virtual.

Dentro de las metodologias utilizadas por los autores, se destaca el disefio del modelo del
negocio, mediante el Método Canvas, el cual permitio describir la propuesta de valor para el
consumidor y articular un modelo funcional para el Centro. Por otro lado, también se realizé un
andlisis del entorno y de la competencia, para lo cual se desarrollé un analisis FODA, fuerzas de
Porter y un estudio de mercado. A partir de estos analisis, se disefié una estrategia comercial para
el centro, basada en publicidad y promociones, marketing digital y estrategia de distribucion. En
el &mbito tecnoldgico, los autores compararon tres plataformas para la oferta de clases en linea:
Iducay, Educalinks y GESCOLAR, en cuanto a caracteristicas basicas, compatibilidad,
experiencia de los usuarios, certificaciones, ventajas y desventajas. Ademas, realizaron un analisis

financiero, en el que contemplaron las mejoras propuestas.

Los autores encontraron que el Centro Educativo tiene una ventaja competitiva en cuanto
a los precios, ya que son menores que la competencia. En el analisis de la plataforma, concluyeron
que GESCOLAR cumple con las expectativas y posee una buena evaluacion por parte de los
usuarios. Finalmente, en la evaluacién financiera que realizaron, encontraron que su estudio

desarrollado es factible, considerando los indicadores financieros TIR y VAN.

Plan de negocio para la empresa de programas y servicios educativos en linea “Clase Lider”

de la Ciudad de Riobamba, Provincia de Chimborazo.

Quispe Yumisaca (2021) desarrolld un plan de negocio para la empresa “Clase Lider”, la
cual es una empresa de educacién no formal que ofrece programas y servicios educativos en linea
en la Ciudad de Riobamba, Ecuador. La autora identificé que la empresa no habia realizado un
estudio de mercado previo al inicio de sus operaciones y ademas debia mejorar su gestion

administrativa y financiera, para ser reconocida entre las mejores de la Ciudad.

En el desarrollo de la investigacion se partio de un analisis FODA para conocer la situacion
actual y del entorno de la empresa, ademas se desarrollo un estudio de mercado y un plan de

marketing operativo, considerando como eje central el Marketing Mix, en el que se consideraron
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los diferentes servicios que ofrece la empresa en cuanto a asesorias, clases y propedéuticos
universitarios. Posteriormente se desarrollé un plan operativo en el que se evaluaron aspectos
técnicos para la oferta de servicios presenciales, para lo cual también se definieron aspectos legales
asociados.

El plan administrativo sugerido para la empresa contempld la definicidn de los puestos de
trabajo, organigrama, evaluacion del desempefio. Mientras que el plan financiero considero
inversiones fijas derivadas de las actividades presenciales evaluadas, inversion diferida, capital de
trabajo, remuneraciones, presupuestos del plan de marketing y proyecciones en cuanto a las ventas
de los diferentes servicios y costos asociados. Finalmente, la autora elaboro el estado de resultados
y flujo de caja proyectados a cinco afios, asi como el Valor Presente Neto, Tasa Interna de Retorno,
Periodo de recuperacion de la inversion y Relacion Beneficio - Costo del proyecto. Se concluy6
sobre la importancia de desarrollar un plan de negocio en la empresa y que la poblacion existente
considera acceder a los servicios ofrecidos por la empresa, por los servicios que ofrece y porque

cuenta con una plataforma digital que ayuda a la educacion en linea.

Se observo que estas dos investigaciones en particular presentan un panorama de analisis
muy amplio y completo en cuanto a las herramientas utilizadas, con objetivos similares a los que
presenta CenCapHN, en cuanto a su necesidad de expandir su mercado, definir su modelo de
negocio y escoger una plataforma adecuada para ofrecer los cursos y capacitaciones. En tal sentido,
la investigacion desarrollada sobre el Centro Educativo Fénix servira como referente para aplicar
el Método Canvas en CenCapHN, ademas de la evaluacion de distintas plataformas para la
empresa. Mientras que la investigacion realizada en la Empresa Clase Lider es un referente para

CenCapHN, dada su similitud en cuanto a sus operaciones.

Propuesta de empresa dedicada a brindar capacitaciones de inglés a la comunidad
babahoyense.

Franco Bayas et al. (2022) realizaron una investigacion para la propuesta de una empresa
dedicada a brindar capacitaciones en el area de inglés a la comunidad babahoyense, Ecuador. En
primer lugar, los investigadores realizaron un analisis de los competidores, mediante la
metodologia de Las Cinco Fuerzas de Porter. Posteriormente propusieron el modelo de negocio

para la empresa, bajo la metodologia Canvas. Finalmente, se realiz6 un analisis de las fortalezas,
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debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa, mediante un analisis FODA. Los autores
encontraron que la creacion de una empresa que certifique el idioma inglés permitiria contribuir

de manera positiva en la poblacion de la comunidad.

Propuesta de la aplicacion del modelo Canvas para la empresa de Capacitacion “Inspira

Bolivia S.R.L.”

Arce Suarez (2019) desarroll un estudio en el cual propuso la aplicacion del Modelo
Canvas para la empresa de capacitacion “Inspira Bolivia S.R.L.”, con el objetivo de promover
herramientas para la gestion empresarial. En primer lugar, la autora describe su estudio como
cualitativo, en el que las variables de estudio corresponden a los segmentos o blogques del modelo
Canvas. Se utilizé el Método Empirico de Observacion como instrumento de analisis, en cuanto a
las técnicas de investigacion se utilizo el lienzo del Modelo Canvas como tal, ademas de la
realizacion de un analisis FODA en la empresa. Al finalizar la investigacion, la autora propuso
que el modelo Canvas permitiria mejorar los planes estratégicos de la empresa, optimizando su
rentabilidad.

Es importante resaltar que, de alguna manera, las tres investigaciones mencionadas
anteriormente presentan similitud con la presente investigacion, y cabe resaltar que es muy
utilizado el analisis FODA, al momento de realizar el diagnéstico de la empresa. Ademas, la
metodologia Canvas resalta sobre otros métodos para definir el modelo de negocio de una empresa

0 proyecto, por lo que en el caso de CenCapHN se consideraran dichas metodologias.

Investigacion sobre el comportamiento del consumidor actual. Universidad Nacional de

Cuyo.

Raiteri (2016) realizd una investigacion para la Universidad Nacional de Cuyo que esta
ubicada en la Provincia de Mendoza, Argentina sobre el comportamiento del consumidor actual,
donde se realizé el estudio del comportamiento del consumidor, los factores que afectan el
comportamiento, la irracionalidad en la toma de decisiones y también cual es el comportamiento
que lleva a la compra por impulsos, tal investigacion tenia como fin aumentar el consumo
mediante el estudio del comportamiento de los clientes conociendo y entendiendo los mismos que
utilizarian los servicios y productos de la empresa ya que esto es muy importante para generar

estrategias de marketing exitosas.
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Plan de Marketing para mejorar el posicionamiento de la Corporacion Ay M.E.I.LR.L. en

Pimentel, Peru.

Rodriguez (2021) realizé un Plan de Marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa
Corporacion A'Y M.E.ILR.L. en Pimentel, Perd, el cual fue un estudio de disefio mixto cuyo
principal objetivo fue establecer tacticas de marketing para llevar a cabo un plan de marketing para
darle realce a la marca como es la empresa y establecer estrategias idoneas para asi posicionar la
empresa como la queremos ver, y lo forma de alcanzar los objetivo establecidos y deseados por lo
que la autora tomé en cuenta principalmente el diagnostico actual de laempresay el anélisis FODA
como ser principalmente los factores externos como ser las oportunidades y amenazas de la

empresa y también conocer con fundamento y seguridad las debilidades y fortalezas de la misma.

Tanto la investigacion desarrollada en la Universidad Nacional de Cuyo, como la
desarrollada en la empresa Corporacion A 'Y M.E.I.R.L. ilustran diferentes perspectivas que se
pueden analizar para el desarrollo de estrategias de Marketing, las que permitirdn ampliar la

perspectiva al momento de realizar el estudio de marketing de CenCapHN.

2.3.3 INSTRUMENTOS UTILIZADOS

Benitez Pazmifio y Endara Vélez (2022) en su propuesta de un plan estratégico para la
expansion del Centro Educativo Fénix, ubicado en Guayaquil, Ecuador. Desarrollaron dos
cuestionaros que aplicaron mediante una encuesta en el estudio de mercado y un grupo focal. Sin
embargo, ambos instrumentos estan orientados a educacion formal, por lo que, para fines de la
presente investigacion seran de caracter orientativo. A continuacién, se muestra los demas
instrumentos utilizados en el proyecto: Lienzo de modelo de negocio canvas (Figura 9) y Analisis

del entorno y competencia (Figura 10).
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MODELO DE NEGOCIO

Aliados claves: |Actividades claves: Propuesta de valor: Relacion con los clientes: Segmento de clientes:

s  Docentes Docencia « Formacién basadajs Vinculo fortalecido por unaje Padres de

Gestion de los re digitales en un enfoque de preocupacion en el estudiante nifios/as entre 5 y 17 afios.

Formacion Hibrida: Virtual o Presencial a través de la desarrollo de y su ensefianza studiantes entre 5 a 1

plataforma digital lideres

Canales:

+  Medios digitales

Recursos claves:

Plataforma digital de educacion virtual

Docentes « De forma directa, en clases

Nuevas instalaciones adaptadas para educacién virtual

y presencial
Estructura de costes: Flujo de ingresos:

presenciales

+  Sueldos de docentes +  Matricula

Gastos administrativos +  Pension escolar

Inversion de plataforma

Figura 9. Lienzo de Modelo de Negocios sugerido para el Centro Educativo Fénix.
Fuente: (Benitez Pazmifio & Endara Vélez, 2022).

ANALISIS DEL ENTORNO Y COMPETENCIA

“La escuela no es una empresa, ni la educacion un negocio” — Deyby Rodrigo Espinoza Gomez

| Lo . FopA
! politicoy ! Media
| social ; Fortalezas Debilidades
Altainbersion e Infraestructura  adecuada e No cuenta con un plan de
para recibir clases. mercadotecnia.
A . s Plataforma digital para
BaJa ey Baja brindar clases.
Mucha oferta de e Poca oferta de e  Profesionales de diversas
docentes centros educativos S e
Oportunidades Amenazas
Homeschooling ¢ Demanda del mercado. e Alto costo de inversion.
* Incentivos de acceso a e Efectos econémicos de la
créditos. pandemia.
s  Persistencia de la

K

Figura 10. Analisis del entorno y la competencia desarrollado para el Centro Educativo
Fénix.
Fuente: (Benitez Pazmifio & Endara Vélez, 2022).
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LEARNING MANAGEMENT SYSTEM

Usabilidad en Tablet, teléfonos inteligentes y PC Si
Compatibilidad con 108 y Android Si
Foros de discusion y chats Si
Reseiias / Calificacion 2.4
Nivel de precio Bajo-medio
Certificaciones de seguridad de datos No
Diferencias
entre las Inscripcién, admisién y matriculacion en linea Si
opciones de —
Comunicaciones avanzadas por Whatsapp, SMS y Banners No
plataformas :
Insignias, logros, cuadros de oro, plata y bronce No
Gestion de biblioteca institucional No
Gestion de Cobranzas (Matricula y Pensiones) SI
Departamento médico (Fichas e informes de seguimiento) No
Sistema Financiero Contable: Convenios de pago, cobros con tarjeta de erédito y débito, No

bancos, contabilidad, reportes e informes financieros SRI.

Si
Si
Si
2,0
Bajo
No

No

No
No

No
No

Si

Si

Si

4.6
Bajo-Alto

Si

Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si

Figura 11. Criterios considerados para la eleccidn de la plataforma educativa para el Centro

Educativo Fénix.
Fuente: (Benitez Pazmifio & Endara Vélez, 2022).

Quispe Yumisaca (2021) en su propuesta de plan de negocio para la empresa de programas

y servicios educativos “Clase Lider”, realizd un analisis FODA para la empresa (Figura 12) ,

elabor6 un flujograma sintético del servicio educativo ofertado por la empresa (Figura 13) y dos

cuestionarios para el estudio de mercado y entrevista al coordinador general de la empresa (Anexo

1ly2).
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F1: Docentes con experiencia

F2: Atencion personalizada en los servicios
que ofrecen

F3: Horarios flexibles en la preparacion de los
distintos servicios

F4: La empresa dispone de plataformas y
demas herramientas tecnologicas de acuerdo a

los servicios que ofrece.

Debilidades

DI: Desconocimiento de estrategias de
marketing

D2: Desconocimiento en el manejo de las
redes sociales para realizar publicidad

D3: No
especializado para las plataformas virtuales

cuenta con un profesional

D4: Inexperiencia en dirigir una empresa

D5: No es conocido en el mercado

Elaboradoe por: Quispe, Nathaly, 2020

01: Necesidad de una asesoria en sus trabajos
investigativos por parte de estudiantes

02: Prepararse en el idioma inglés abre
puertas en el mundo laboral

03: Interés de jovenes por ingresar a las
escuelas militares

04: Escasos centros que ofrecen todos los
servicios de “Clase Lider”

05: Financiacion para emprendedores por

parte de instituciones financieras

Amenazas

Al: Situacion economica

A2: Desconfianza en que estas instituciones
no ofrezcan un servicio de calidad

A3: Experiencia de la competencia en estos
Servicios

A4: Emergencia sanitaria

AS5: La competencia ofrece los mismos o
iguales servicios de capacitacion a menor

COosto,

Figura 12. Analisis FODA de la empresa Clase Lider.
Fuente: (Quispe Yumisaca, 2021).



INICIO

Solicitud de
informacion

—

Asignacion
de un
coordinador
del programa
0 servicio

Presentacion FIN
de las
actividades \
que se
realizara
‘ Desarrollo de
e actividades
Planificacion
del horario
A
“datos del || PoGopOrE
: servicio
estudiante

Figura 13. Flujograma sintético de los servicios ofrecidos por la empresa Clase Lider.

Fuente: (Quispe Yumisaca, 2021).

Franco Bayas et al. (2022) en su investigacion sobre la propuesta de una empresa dedicada
a brindar capacitaciones en el area de inglés a la comunidad babahoyense, Ecuador, no
desarrollaron ningun instrumento original. Utilizaron el lienzo del modelo Canvas como base en

la propuesta del modelo de negocio.
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# MODELO DE NEGOCIO: Aprende Inglés con el Teacher Miguel

startups
beadcamp

RELACION CON
EL CLIENTE

DISTRIBUCION DE UN
CONTEMIDO EN BASE A
UNA EXPERIENCIA DE

PROPUESTAS
DE VALOR

OMIERUDAD DE SINULADORE
PRECIOS ACCESIRLES
ACCESO A PLATAFORMA VIRTUAL

INOODLE CREADO POR COMPARL PREPARACION PARA
PASA EL DESARROLLO 0 CERTIFICAQON Y DE
WIDADES Y DESTREZAS DESPUI CURSOS RJLANES.
DE CLASES SINCRONICAS SERVICIO
ARS0 GRATUSTO POR UNICA V! PERSORALLZADO £
PARA PERSONAS QUE NO
APROBARON UN EXAMTY
AYUDA EN DESARROLLO
- PORTFOLK PROFESIO

PERSONAS D BARAMOYO
QUE QUIEREN MEJORAR
SUINGLES PRRA
ENTREVISTAS DE
TRABAJOESTUDIANTES
D& COLEGIO Y
UNIVERS:0AD

RECURSOS CLAVE

SOFTWARE DE
VIDEDLLAMADA
SOFTWARE DE

CANALES

T00M
MOODLE
GOOCGLE SITE

SIMULACKON DE INGLES
SERVIDORES
LAPTOPS

FUENTES DE INGRESOS
ESTRUCTURA DE COSTOS DE
LICENCIA DE SOFTWARE DE VIDEOLLAMADA MATRICULA DEL C1
LICENCA DE SOFTWARE DE SIMULACION D INGLES MENSUALIDAD
-SERVIDORES SERVICIO PERSONALIZADO DE - PORTFOLIO
LAPTOPS

Figura 14. Modelo de negocio: Aprende inglés con el Teacher Miguel.
Fuente: (Franco Bayas et al., 2022).

Arce Suarez (2019) en su estudio sobre la propuesta de la aplicacion del Modelo Canvas
para la empresa de capacitacion “Inspira Bolivia S.R.L., no desarrollé ningiin instrumento

original en su investigacion, utilizo el lienzo del Modelo Canvas como base.
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8. PROPUESTA (Modelo CANVAS para la Empresa Inspira Belivia S.R.L.)

Tabla No. 1

Segmentos de clientes: :'@(

Debe considerar de acuerdo a
siguientes variables:

ingresos, afc.
personalidad, etc.

» Demogrificos: edad estade  civil,

» Psicogrificos: aclitudes, estilo de vida,

* Comportamiento: aficiones, hobbies,

Fuentes de

e B

=« [NSPIRA BOLIVIA 5.R.L., debe replantear el catdlogo de
sus productos y dirigides al segmento de mercado al cual

quiere Begar.

» Estandarizar &l pago de honorarios a los facilitadores de
ecuerdy 8 cargas horarias, duracidn y cantidad de
participantes. Situacién que no es planteada asi.

« E-ook, es una forieleza de INSPIRA BOLIVIA SRL,
con informacidn que son de interés de los chentes que

siguen su pagina de Facebook

« Promover poliicas de descuenbo para capiar clientes

fieles.

Tabla 1: Aplicacion del modelo CANVAS par:

INSPIRA BOLIVIA S R.L

Eramebn: Elnbhnenniin neaeia

Propuesta de Valor: m

Identificar claramente el fipo de centes (rabajar en
el segmento de chentes nadecusdo, el camino al
fracaso es seguro).

Construir cursos a pariir de las necesidades del
cliante y no &l revés.

Realizar diagndstico de necesidades de capacitacion
relevamiente a través de consultas a mismos
chentes, visitas a empresas)

Empatia con los clientes

-

Infraestructura (debe considerar un espacio mas
granda)

Talento Humano indispensable (contar con una
persona con expenencia en logistica)

Tecnologia (no cuenta con inherente por cable)
Equipo mulfidsciplinano de faclitadores

Canales: e b

» Hay que definir & canal de distribucion sdecuado. afiadiendo
como informacidn cuan exioso es el canal. y la efidenca de su
costo. En nuestro caso de estudio solo ulliza &l Facebook como
canal de difusién de los seminarios, cursos, taberes, etc.

= [INSPIRA BOLMVIA S.R.L. tiene gue validar v pensar en como los
clientes potenciales van & querer comunicarse para la oferda y con
esta informacidn establecer el canal apropiado.

con los clientes:

Debe plantear los siguientes cuestionamientos:
« ;Estamos llegando a nuestros clientes de la manera que deseamaos? (Y
de |la manera que allos desean ser contactados?
;Estamos usando dferentes canales de scuerdo a la rentsbiidad de cada

segmento de chentes?.
= ;Mussiros canales estin integrados de forma adecuada? (Ei. Pagina web,
Facebook, etc.)
# ;Podremos inbroducir nuevos canales para sumentar cobertura? (Ej. A
través de terceros).
La ralacidn con los clientes deben estar bien fundamentades en:
— Captacién de clientes.
—  Fidelizacién de clientes.

*  Capital de trabaip y opersciones
Estructura de  Costos H
-
« INFIRA BOLIVIA SRL no cuenta con una
estructura de costos definida.

Actualmente |a administracidn  maneja de
manera muy artesanal, sin sustento contable

Cumple con el pago de impuestos al ser

aAnanta da refencinn

Actividades claves:
k_ = Las alianzas estratégicas
» Una vez se defina la propuesia

Asociaciones clave:

# Joint-Ventures:
de valor més importante. junto
# Relaciones

provesedor

» Cnnvanins

con los canales de distribucién L

dptimos y |as relaciones con los
clientes se definaria ya la
oferta_

Figura 15. Modelo de negocio Canvas para la empresa Inspira Bolivia S.R.L.

Fuente: (Arce Suarez, 2019).
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3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

CAPITULO I1l. METODOLOGIA

3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA

Tabla 8. Matriz metodoldgica de la investigacion.

Titulo de la
investigacion

Objetivos de investigacion

Plan de mejora
para la
administracion,
marketing y
procesos
educativos en la
empresa
CenCapHN

Variables
General Especificos
1. Definir los aspectos de mejora de la

Implementar un plan de empresa mediante un diagndstico de la
mejora integral en las distintas | situacion actual.
reas de administracion, Mercado
marketing y procesos . L .
edcatosenel Cennode | 2T L epacony prfr
Capacitaciones y Servicios . J. ! Estrategia

. servicios ofrecidos por la empresa a .
Profesionales de Honduras través de un estudio de mercado empresarial
(CenCapHN) en el afio 2023, '
con el fin de maximizar la
eficiencia operativa, fortalecer | 3. Definir el modelo de negocio Yy | Procesos

la estrategia de marketing y
comercializacion, para asi
lograr un mayor
posicionamiento de la empresa
en el mercado de servicios de
capacitaciones de calidad.

propuesta de valor de la empresa.

4.Diseflar una propuesta de mejora
integral para la empresa en las areas de
administracién, marketing y procesos
educativos.
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3.1.2 ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

Variables independientes

Mercado

Estrategia empresarial

Procesos

Figura 16. Esquema de relacion causal multivariada de la investigacion.

Variables dependientes

| Mejora integral de
CenCapHN

3.1.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Tabla 9. Matriz de operacionalizacion de variables de estudio

mercado.

Variable Definicion Definicion Dimensiones Items
conceptual operacional
Armstrong y Modalidad  del
Demanda ‘s
Kotler (2013) El mercado servicio
definen el mercado com;:lrendtle_ todos Temas de Interés
: aquellos clientes
Mercado como: “El conjunto ) -
potenciales de Habilidades  de
de todos los CenCanHN. su
p_ : aprendizaje
compradores reales | aceptacion,
y potenciales de un | preferencias, Aceptacion  del
ademas las -
producto o . servicio
o estrategias de
servicio™ (p-8). precio, promocion Nivel educativo
y publicidad.
Aspectos que se
mediran a través de i
un estudio de Capacidad de
Precio

pago
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Estrategia
empresarial

Bruce Henderson
define la estrategia
empresarial define
que los
competidores que
son perseverantes
con el tiempo
deben mantener
por diferenciacion
una ventaja Unica
por encima de los
demas, el principal
fundamento a largo

plazo de la

La estrategia
empresarial
comprende todas
aquellas estrategias
definidas por los
socios de la
empresa que se
consideran
importantes para
competir y generar

valor a los clientes.

Preferencias de

los precios

Promocién

Programas de

lealtad

Eventos

promocionales

Publicidad

Tipos de
publicidad

Medios

publicitarios

Competencia

Principales

competidores

Diferenciacién de

los competidores

Comparaciéon de

precios

Estrategia

Marketing

de

Posicionamiento

del servicio

Ventaja

competitiva
Valor agregado

Innovaciéon  del

servicio

Estacionalidad

del servicio

Nichos de

mercado

Estrategia

Mision 'y vision
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Procesos

estrategia a largo
plazo es dominar la
diferenciacion
(Castellanos
Narciso y Cruz
Pulido, 2014).

Un proceso es una
secuencia ordenada
y sistematica de
actividades o tareas
que se repiten
continuamente y se
llevan a cabo con
la intencion de
alcanzar un
objetivo especifico
(Enciclopedia,

2013).

Son un conjunto de
actividades que
desarrolla la
empresa, a nivel
administrativo y en
los servicios que
ofrece. Las cuales
se documentaran
mediante fichas de

proceso.

administrativa

empresarial

Estructura

organizativa

Gestion del
talento
Induccion a

colaboradores

Adaptacion al

cambio

Estrategia operativa

Programacion

educativa
Innovacion

Adaptacion al

cambio

Documentacion

procesos por area

de

Actividades por

proceso

Responsables del

proceso

Evidencia del
desarrollo de las

actividades

Calidad

Preparacion
académica de los

instructores

Tiempo de
respuesta en la

atencion al cliente

Atencion

personalizada
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Tecnologia y
plataforma

educativa

Mejora continua

3.2 ENFOQUE Y METODOS

3.2.1 ENFOQUE

El estudio que se va a desarrollar tiene un enfoque mixto, es decir, se analizaran datos tanto
cuantitativos, como cualitativos. En primer lugar, el estudio de mercado que se realizara sera
cuantitativo por la recoleccion de datos y analisis numéricos que se obtendran mediante el estudio

en mencion y los andlisis estadisticos que se llevaran a cabo.

En la parte cualitativa, se realizard un diagnostico a la empresa para conocer la realidad de
la misma e identificar las oportunidades de mejora y de esta manera sugerir estrategias adecuadas
para la misma. Por otro lado, en la busqueda de dichas estrategias adecuadas, se estructurara el
modelo de negocios de la empresa, para lo cual es necesario la recopilacion de datos cualitativos

y cuantitativos de distintas fuentes.
3.2.2 ALCANCE

La presente investigacion tiene un alcance descriptivo. Hernandez Sampieri et al. (2014)
indican que los estudios descriptivos “buscan especificar propiedades y caracteristicas importantes
de cualquier fendmeno que se analice” (p. 92). En tal sentido, en la presente investigacion, el
fendmeno de estudio es la empresa y sus aspectos de mejora, para lo cual se debe describir
detalladamente la realidad actual de la misma, identificar los aspectos de mejora y de esta forma
desarrollar un plan que permita potenciarla, aumentar la demanda y cumplir con las expectativas

de los clientes.
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3.2.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion se llevard a cabo mediante un disefio no experimental, ya que no se
manipulan, ni se tendrd influencia en ninguna variable (Hernandez Sampieri et al., 2014).
Asimismo, mediante este estudio no experimental se busca obtener una comprension profunda y

exhaustiva donde se observaran los escenarios ya existentes del proyecto en estudio.

Ademas, la investigacion tendra un corte transversal, dado que los datos que se recopilaran
se tomaran en un solo momento en el tiempo. Es decir, la situacion actual de la empresa, solamente
se analizar4 al inicio del estudio, no se analizara posteriormente el efecto de la implementacion del

plan de mejora sobre la empresa.
3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION
3.3.1 POBLACION

La presente investigacion se compone de tres poblaciones. En primer lugar, dos
poblaciones internas de la empresa. La primera poblacion compuesta por el personal gerencial
(gerente general y administradora) y la segunda poblacién compuesta por los instructores activos
de la misma (tres instructores). Sobre estas poblaciones, se evaluard la situacion actual de la
empresa, se recogera informacion relevante para definir las estrategias empresariales, estructurar

el modelo de negocio de la empresa y para la documentacion de los procesos.

La tercera poblacién, la integran los clientes potenciales de CenCapHN que residen en el
Distrito Central (Tegucigalpa y Comayagiela). Se considera solamente el D.C. dada su densidad
poblacional y, ademas, segin la administradora de empresa, los servicios que ha ofrecido

CenCapHN hasta el momento, tienen una mayor aceptacion en dicha zona.

Segun datos de la Encuesta Permanente de Hogares de Propositos Multiples, realizado por
el Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2022), la poblacion estimada del Distrito Central es de
1,111,727 personas, de las cuales 856,879 estan en edad para laborar. Sin embargo, de dicho total,
solamente 470,656 personas se encuentran laborando (279,406 asalariados y 191,250 no
asalariados). Segun la misma encuesta, las personas que laboran indicaron que reciben ingresos,
que en promedio se estiman en L. 9,479 al mes, monto que varia segun el rubro, educacion y otros

factores.

Dado que CenCapHN ofrece capacitaciones de distintos precios y dirigidas a personas de
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distintas areas, para fines estadisticos, se considerara como el mercado objetivo el total de personas

ocupadas (empleadas) del Distrito Central, es decir, 470,656 personas.

3.3.2 MUESTRA

Para el calculo del tamarfio de la muestra, se toma en consideracion lo descrito por Baca
Urbina (2010), quien sugiere que al realizar estudios de mercado para productos que no se
consideran de consumo periédico, la poblacion se estratifica a partir de una caracteristica
econOmica o social que el investigador considere que influye en la decisién de compra. En el caso
de la presente investigacion, se realizara un estudio de mercado en el que se evaluara la intencion
de compra de un servicio, como lo son las capacitaciones, asesorias y cursos, para lo cual se
segmentd la poblacién, como se describi6 en el apartado 3.3.1. Baca Urbina sugiere en este tipo
de estudios, la siguiente formula para calcular el nimero de encuestas a aplicar (tamafio de la

muestra).

B NZ?pq
- E2(N—1)+ Z2?pgq

n

Donde:
n = ndmero de encuestas a aplicar

N = poblacién total que podria ser encuestada (en este caso se refiere a la poblacion de personas

empleadas del D.C. = 470,656 personas).

Z = distribucion normalizada. Si Z = 1.96, el porcentaje de confianza es de 95%.
p = proporcién de aceptacion (se considerd una proporcion de aceptacion de 0.50)
q = proporcién de rechazo

E = error (se consider6 un error del 7%)
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B (470,656)(1.96)(0.5)(0.5)
" (0.07)*(470,656 — 1) + (1.96)*(0.5)(0.5)

_ 452,018.02
" 330621 + 0.9604

_ 452,018.02
© 2,307.17

n =196

Por lo tanto, el instrumento utilizado en el estudio de mercado se debe aplicar a 196 personas que

cumplan con los criterios definidos en la segmentacion de mercado.

3.3.3 TECNICAS DE MUESTREO

En la seccion 3.3.1 se describieron las poblaciones que se analizaran en la presente
investigacion. En el caso de las poblaciones internas de la empresa, se consideraré el total de los
colaboradores, por lo que se realizara censo de la poblacion, es decir, no se realizara un muestreo

como tal.

Por otro lado, en la poblacion conformada por los clientes potenciales del Distrito Central
(Tegucigalpa y Comayaguela), se realizara un muestreo por conveniencia, dado que la poblacion
se segmento bajo diferentes criterios y no todas las personas tienen las mismas posibilidades de
ser seleccionadas. En tal sentido, Hernandez Sampieri et al. (2014) describe que las muestras por
conveniencia estan formadas por las personas disponibles a las cuales se tiene acceso para realizar
el estudio, situacion que se considerara al momento de aplicar los instrumentos en la presente

investigacion.

3.4 TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS
3.4.1 INSTRUMENTOS

En la investigacion se utilizara el cuestionario como instrumento de recoleccion de datos.
En primer lugar, para el estudio de mercado, se generarad un cuestionario que incluya preguntas

tipo Likert, dicotdmicas, opcidn Unica y maltiple y preguntas abiertas, a través de las cuales se
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mediran aspectos relacionados con la aceptacion y preferencia de los clientes potenciales de

CenCapHN, precios y promocion.

Para el analisis de la situacion actual y estudio del modelo de negocios, también se generara
un cuestionario que posteriormente sera aplicado a los colaboradores de la empresa, en el cual se

espera recolectar los insumos que permitan realizar un analisis completo de la empresa.

3.4.2 TECNICAS

Para la recoleccion de informacion se utilizaran dos técnicas: encuesta y entrevista. La encuesta
sera una clave fundamental para obtener la informacion de los clientes potenciales de la empresa,
mientras que la entrevista serd un elemento importante al momento de dialogar con los

colaboradores de la empresa.

3.4.3 PROCEDIMIENTO

En el estudio de mercado, la aplicacion del instrumento se llevard a cabo mediante una encuesta
elaborada mediante la herramienta Forms. La encuesta se validard mediante su aplicacion a tres o
cuatro personas, con el objetivo de obtener una retroalimentacion de las mismas. Una vez validado
el instrumento, se procederd a su aplicacion, para lo cual se enviara el enlace a los clientes
potenciales. con el objetivo de conocer las preferencias del mercado y asi tener un panorama mas
amplio al momento de ofrecer los servicios y alcanzar un mayor posicionamiento e incremento de

inscripciones de cursos y capacitacion en CenCapHN.

En la recoleccidon de datos de las poblaciones internas de la empresa, se procedera mediante
entrevistas personales a la gerencia y colaboradores. Para lo cual, se solicitard en primer lugar un
espacio en sus agendas y durante la entrevista se le realizardn las preguntas definidas con
anticipacion, el colaborador o colaboradora respondera a las preguntas, segun su conocimiento y

criterio. Las entrevistas se grabaran en notas de voz para su posterior analisis y documentacion.
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3.5 FUENTES DE INFORMACION
3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

La empresa en estudio es relativamente nueva, ya que se constituyd en enero de 2023, y,
hasta el momento, no cuenta con estudios anteriores. Por esta razon, en la empresa no existen
registros que sirvan como fuentes primarias de informacién para la presente investigacion. Las
Unicas fuentes primarias seran las técnicas utilizadas en el presente estudio, es decir, las encuestas
que se aplicaran al mercado meta y las entrevistas que se realizardn a los colaboradores de la

empresa.
3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias de la investigacion incluyen sitios web confiables, libros,
informacion recolectada de paginas web de instituciones especificas, como ser UNICEF, Banco
Mundial, UNESCO, OCDE y CEPAL entre otros. Ademas, informacion estadistica tomada de
informes elaborados por el INE, SETRASS y OCDE. También se consultaron tesis desarrolladas
en América Latina, a través de repositorios de universidades (por ejemplo, el CRAI) y documentos

varios extraidos de Google Académico.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos a partir de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de datos. Como primer punto se muestran los resultados obtenidos del
estudio de mercado, en donde se encuesto a clientes potenciales de CenCapHN. Posteriormente se

describen los resultados obtenidos de las entrevistas aplicadas al personal que labora en la empresa.

4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

La recoleccion de los datos en la presente investigacion tuvo dos etapas. En primer lugar,
se realizo la aplicacion de la encuesta a clientes potenciales de CenCapHN, para lo cual se utilizo
la herramienta Microsoft Forms en el desarrollo de la encuesta y distintos medios de difusion,
como ser WhatsApp, Instagram y Facebook para llegar al mercado objetivo en el Distrito Central
(Tegucigalpa y Comayaguela. La recoleccion de datos de las encuestas inicio el martes 29 de

agosto y finaliz6 el domingo 3 de septiembre.

La segunda etapa de la recoleccion de datos se realizo los dias 1, 2 y 3 de septiembre,
mediante entrevistas a la gerencia de CenCapHN e instructores activos. La entrevista se realizo a
través de WhatsApp, mediante notas de voz.

4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS APLICADAS
421 RESULTADOS DE ENCUESTA APLICADA A CLIENTES POTENCIALES

El siguiente apartado presenta los resultados claves y la informacion valiosa obtenida de la
encuesta aplicada al mercado meta de CenCapHN la cual fue disefiada para comprender mejor las
preferencias, necesidades y opiniones de aquellas personas que se encuentran interesadas en
servicios de capacitacion y formacion en las distintas areas del conocimiento. También podemos
destacar que las opiniones obtenidas de los clientes potenciales son esenciales para brindar
programas de capacitacién y formacion de alta calidad que se adapten a las necesidades de estos y
asi poder personalizar las ofertas a las demandas cambiantes del mercado. Asimismo, los datos
recopilados dan a conocer el interés de aquellas personas que buscan fortalecer sus habilidades

personales y profesionales a través de capacitaciones o cursos.
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1. ;Usted alguna vez ha recibido capacitaciones y cursos
educativos para fortalecer sus capacidades profesionales y
operativas?

15%

No
Si

85%

Figura 17. Porcentaje de los encuestados que ha recibido capacitaciones y cursos.

Anaélisis

El 85% de los encuestados dieron una respuesta afirmativa lo que da a conocer un interés
significativo en recibir capacitaciones para fortalecer el desarrollo de habilidades y asi se puede
observar que gran parte de la poblacion encuestada se encuentra en constante interés de aumentar
y mejorar sus capacidades y habilidades profesionales mediante cursos y capacitaciones, sin
embargo el 15% de personas que respondieron que no han recibido cursos y capacitaciones no
significa necesariamente que no estan interesados a futuro, en recibir un curso o capacitacion, ya
que por varias razones puede que no hayan tomado o participado en alguna capacitacion hasta los
momentos como ser falta de recursos, tiempo 0 acceso a programas de capacitacion de algin tema
de interés en especifico. Puede ser beneficioso para las organizaciones, instituciones educativas u
otras entidades que brindan este tipo de servicio considerar como pueden expandir sus ofertas de
capacitacion para satisfacer la demanda de este grupo y considerar investigar mas a fondo las

razones detras de la participacion o no participacion en capacitaciones y cursos.
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2. ;Con qué frecuencia ha recibido este tipo de
formacion?

31%

20%
0
14% 1% 15% 1 curso ocasionalmente.

1 cursos por afio.
4% P
2 cursos por afio.
3 cursos por afio.
& & Y
& o No han recibido cursos

e e
P S 50‘ Otros

Figura 18. Frecuencia con la que los encuestados han recibido capacitaciones y cursos.

Analisis

Los datos arrojados mediante las encuestas dan a conocer el interés y demanda que existe
en la formacion profesional pero con diferentes niveles de compromiso donde podemos observar
que el 51% de la muestra cursa entre una capacitacion a 3 cursos por afio y esto brinda una
oportunidad de adaptar la oferta de formacion para satisfacer las necesidades y asi disminuir las
barreras u obstaculos para las personas que no han tenido la oportunidad de recibir algun tipo de
formacion y con la encuesta realizada se identificd las necesidades de algunas personas que
reciben mayor cantidad de cursos en el afio representando un 4% por lo que es interesante cumplir
sus expectativas teniendo un amplio catadlogo de opciones de capacitaciones y cursos para que

puedan optar a tomar algin curso con CenCapHN.

85



3. ; En qué modalidad ha recibido este tipo de formacion ?

39%

32%

a,
14% 15%
Hibrido Presencial Virtual No han recibido
(combinacién cursos

presencial y virtual).

Figura 19. Modalidad en la que los encuestados han recibido capacitaciones y cursos.

Anaélisis

Los datos proporcionados por los encuestados en las opciones de la modalidad hibrido
(combinacién presencial y virtual) y la completamente virtual representan el 71% del total. Con
estos datos se pudo observar que hay una fuerte preferencia por la combinaciéon de formacién
presencial y virtual, posiblemente debido a la flexibilidad de recibir la formacion de forma virtual
y la interaccion en persona, pero si bien es cierto hoy en dia la educacion virtual ha ido en
incremento estando en auge actualmente y es por eso el interés significativo en la formacion en
linea o virtual, que ha crecido en popularidad en los Gltimos afios debido a las situacién de la
pandemia Covid-19 y la cuarentena que hubo en esos afios. También es importante mencionar que
la modalidad presencial muestra que el 14% de la poblacion en estudio recibe este tipo de
formacion completamente presencial, aunque es un porcentaje bajo es interesante saber que
todavia hay personas que valoran la formacion tradicional en un entorno fisico y por ultimo se
muestra que las personas que no han recibido cursos representan el 15% siendo este porcentaje
importante de tomar en cuenta, ya que esa poblacion es una oportunidad para proporcionarles

acceso a la formacién y desarrollo profesional, ya que adn no lo han recibido.

Por lo anterior se detect6 que es vital desarrollar y expandir la oferta de formacién hibrida
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que combine lo mejor de ambas opciones la interaccion en persona y la flexibilidad en linea y
también promocionar la modalidad virtual para asi satisfacer la demanda existente de formacion
en linea e identificar y abordar las razones por las cuales algunas personas no han recibido cursos

y asi eliminar las barreras y fomentar la participacion en la formacion.

En resumen, adaptar las ofertas de formacidn para satisfacer estas preferencias variadas

puede ayudar a atraer y retener a un pablico mas amplio y diverso.

4. ;Con qué mstitucion o empresa ha recibido este tipo de

formacion?
30%
25%
15% 16%
8%
6%
1%
N W0 L o X <7 RS
S U S & ¥
) o 'q\ G o ) Y
) O ) &\ %) K
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& ¥ & & ©
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Figura 20. Instituciones o empresas en las que los encuestados han recibido capacitaciones y

CUrsos.

Analisis
Segun los datos recolectados por las encuestas las instituciones de las que mas reciben
capacitaciones la poblacién encuestada son por medio del trabajo y el INFOP representado por un

55% del total de la muestra y esto significa que las empresas estan desemperiando un papel activo

en la formacion y desarrollo profesional de sus colaboradores, también se pudo observar que el
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INFOP al ofrecer capacitaciones gratuitas es una fuente de ensefianza popular que brinda
facilidades a las personas para que estén en continua preparacion y aprendizaje y asi estas sean
mas competitivas en el mundo laboral. Ya las opciones de universidades, academias educativas y
la camara de comercio equivalen al 30% de las personas que se encuentra recibiendo
capacitaciones para adquirir nuevos conocimientos y reforzar los mismos, se pudo ver que el
porcentaje es menor debido que esta opciones se deben pagar para poder optar por algin curso o
capacitacion por esto importante que CenCapHN tome en cuenta estos resultados para la
implementacién de promociones atractivas en las capacitaciones y asi poder tener matricula de
personas que estén interesadas en el desarrollo continuo. Adicionalmente el 16% representa las
personas que no han recibido cursos por diferentes tipos de razones por lo que es importante ver
esta poblacion como una oportunidad para que tomen la decision de seguir preparandose asimismo
considerar hacer alianzas con las empresas para ofrecer programas de formacion adaptados a sus

necesidades, preferencia y objetivos en cuanto a la formacién profesional.

5. (Por queé razones no ha recibido capacitaciones y cursos?

3%

1% Falta de tiempo.
B 1%

Los precios son elevados.

No hay
o diploma

oferta de capacitaciones, cursos

dos de mi interés.
No le ha interesado ningin curso o
capacitacion.

@ Sin trabajo

Si han recibido cursos

85%

Figura 21. Razones por las cuales los encuestados no han recibido capacitaciones y cursos.
Analisis
Los datos recolectados dan a conocer que gran parte de la muestra esta interesada en recibir

capacitaciones, pero el mayor obstaculo que existe es el financiero; ya que el 7% de la poblacion
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menciona los precios elevados de los cursos por lo que seria interesante ofrecer un programa de
capacitaciones mas accesible o con descuentos para el mercado que enfrenta limitaciones
financieras también podemos mencionar que en la encuesta realizada en una pregunta sobre
promociones se muestra que el 73% de los encuestados les gustaria obtener opciones de cursos o
capacitaciones al 2x1 y paquetes de cursos a precios especiales. Por lo anterior es importante tomar
en cuenta los datos recolectados en las promociones para aumentar la participacion en cursos o
capacitaciones y resaltar los beneficios que tienen las mismas para asi adaptar el presupuesto de
los cursos para que esas personas puedan optar a tener un mayor desarrollo profesional. Sin
embargo, podemos mencionar que ciertas personas no siguen desarrollando sus conocimientos
porque se encuentran en un estado de confort, ya que siempre hay opciones para estar

capacitandose de manera gratuita como ser la amplia gama de cursos que ofrece el INFOP.

6. ;S1 se le ofreciera un curso o diplomado de su interés con una
buena relacion calidad/precio, en modalidad virtual, que tan probable
es que usted se matricule?

10%

389 Indeciso

Muy Probable
No tan Probable
6% Probable

6%

Figura 22. Decision de matricularse en un curso con una buena relacion calidad/precio.
Analisis
Los siguientes datos como ser las opciones: muy probable y probable: Que representan el
84% de los encuestados dieron a conocer que es muy probable que se matriculen en un curso o

diplomado de su interés en modalidad virtual si la relacion calidad/precio es adecuada. Esto es una

sefal positiva y alentadora, ya que muestra el interés generalizado en el aprendizaje por lo que se
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debe de tomar en cuenta, ya que hay un alto nivel de interés en la formacion en linea.

Las opciones de indeciso y no tan probable se encuentran representadas por un 16% de los
encuestados que se mostraron indecisos y que no era tan probable que se matricularan a un curso
0 capacitacion. Estas opciones definitivamente dan conocer que se encuentra una oportunidad para
brindar informacién adicional y representativa de los beneficios y ventajas sobre los cursos y
diplomados disponibles, asi como la relacion calidad/precio, para ayudar a tomar una decision
favorable o positiva y que formen parte de la probabilidad de cursar una capacitacion de calidad y
también podria ser valioso investigar méas a profundidad porque no estan dispuestos a cursar una
capacitacion para comprender sus limitaciones o preocupaciones especificas y buscar formas de

abordarlas y persuadir a que cambien la decision a una opcién positiva.

En general, los datos recomiendan que hay una fuerte disposicién que desean matricularse
en cursos o diplomados en linea si se cumple la relacion calidad/precio. Esto representa una
oportunidad para CenCapHN como proveedor de capacitaciones en linea para desarrollar y ofrecer

programas atractivos que se ajusten a las expectativas de los encuestados.
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7. ; Qué factores tomaria en cuenta al momento de elegir un Centro de Capacitaciones?

Asigne valores del 1 al 6 a las opciones, segun el nivel de importancia que tienen para usted (Siendo 1
el mas importante y & el menos importante).

10%

12%

Figura 23. Factores relevantes al momento de escoger un centro de capacitaciones.

Anélisis

La encuesta proporciond las opciones por niveles de importancia que los encuestados

tomarian en cuenta para escoger un Centro de Capacitaciones siendo la mas importante la Calidad

del servicio por lo que es vital brindar excelencia en la oferta de servicios para asi atraer clientes

por lo que se debe considerar la satisfaccion del cliente, ofrecer capacitaciones de calidad y

disponibilidad de recursos, seguidamente los precios accesibles son un factor importante, ya que

los clientes potenciales son sensibles al costo por lo que serd importante que CenCapHN considere
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estrategias de fijacion de precios que brinden un equilibrio entre calidad y accesibilidad,
adicionalmente la experiencia de los instructores resulta ser importante para la muestra contar con
instructores altamente calificados y con vasta experiencia en los cursos ofertados, todos estos
factores obtuvieron los porcentajes mas altos que se deben tomar en cuenta como prioridad.
Adicionalmente factores como ser flexibilidad de horarios son bien considerados por clientes para
poder adaptar el tiempo para recibir capacitaciones a sus agendas diarias y el tener flexibilidad de
horarios resulta ser una ventaja competitiva ante diferentes Centros de Capacitacion. También se
menciona que tanto la modalidad del servicio como la diversidad de cursos son factores a
considerar, ya que hay personas que prefieren la capacitacion lineay otros prefieren la capacitacion
presencial por lo que se debe ofrecer diversidad de modalidades que se ajusten al tiempo de los
clientes potenciales y también considerar que hay personas que valoran la amplia gama de
capacitaciones y cursos para escoger. Y el tomar en cuenta todos estos elementos segun su

prioridad ayuda a la empresa a satisfacer las preferencias y necesidades diversas del mercado meta.

¥

8. ; Qué areas o temas de capacitacion son de su interés?

Otras
4%
Salud y Desarrollo
Estadistica nutricion Personal
4% 9% 16%
Disefio Grafico Mercadotecnia
5% 6%
Administracion de
Idiomas empresas
Extranjeros 9%
14% Matematicas
0,
Tecnologiay 3%
Finanzas software
11% =i
Contabilidad

6%

Figura 24. Areas o temas de capacitacion de mayor interés para los encuestados.
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Analisis

Los encuestados en esta pregunta brindan informacion valiosa sobre las areas de mayor
interés lo que puede ayudar a CenCapHN a adaptar su oferta de capacitaciones o cursos y asi poder
satisfacer la demanda del mercado meta y es asi que podemos mencionar que las &reas de mayor
interés representando un 72% de la muestra son: Desarrollo Personal, Idiomas Extranjeros,
Tecnologia y Software, Finanza, Salud y Nutricion, y Administracién de Empresas por lo que se
pudo observar que fueron las areas con mayor demanda y de esta manera se puede atender las
necesidades y preferencias especificas de los clientes potenciales. Sin embargo, es importante
tomar en cuenta que el 28% de la poblacion encuestada le interesan también temas como ser de
Mercadotecnia, Contabilidad, Disefio Grafico, Estadistica, Matematicas y otros; los cuales son
areas que se deben tener disponibles en la empresa para brindar capacitaciones, ya que si bien es
cierto el porcentaje es menor siempre hay personas que demandan este tipo de areas especificas y

es asi como se estaria cumpliendo con las expectativas de los clientes.

9. Especificamente, ;Qué curso ha estado esperando y que se matricularia de inmediato?

Inteligencia de negocios .
Administracion

Oestética o
5 Estadistica

o) EXxcelArtificial

-
Aduanas _C_E Ventas Recursos
Proyectos  ZDisefio

Analitical d |Oma laboral

4 d
Educacién | ng|es datog'?"#2%°

T Interiores
Cont.ab'“dadNutricién
Emanzas emocional

grafico Negocios

Tecnologia
Desarrollo personal

manos

Figura 25. Areas o temas de capacitacion prioritarios para los encuestados.
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Anélisis

Los cursos que los encuestados tomarian de manera inmediata por el interés de aprendizaje
se pueden mencionar algunos que dio a conocer el mercado meta que son lo més relevantes: dio a
conocer el mercado meta que son lo més relevantes: Idioma Inglés, Disefio gréfico, Ventas, Excel,
Proyectos, Inteligencia de Negocios, Contabilidad, Tecnologia, entre otros. Siendo todos estos
temas de suma importancia para que CenCapHN tome en cuenta para ampliar su portafolio de
ofertas de capacitaciones y poder llegar a un mayor nimero de clientes satisfaciendo las
necesidades y preferencias de los mismos.

10. ( En qué modalidad prefiere recibir cursos o
capacitaciones?

100%a Presencial

100%% virtual (cursos
disponibles a cualquier
hora en una plataforma
virtual).

Hibridos (combinacién
entre presencial ¥
virtual).

25%

Tele docencia (via zoom
en tiempo real con un
instructor).

Figura 26. Modalidades preferidas para recibir cursos o capacitaciones.
Anaélisis

Los datos revelan que siempre hay diferentes tipos de preferencias en cuanto a la modalidad
de formacion donde el 53% de los encuestados les llama mas la atencion las modalidades hibrida
que es donde se combina la formacién virtual y presencial y la 100% presencial y es aqui donde
se puede observar la importancia de la educacion presencial que sigue siendo un segmento
importante que desea tener un aprendizaje en un entorno fisico por lo que existe una demanda

considerable en educacion presencial, ya que algunas personas aprovechan el aprendizaje de esa
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forma. Pero tambiéen es evidente la flexibilidad que ofrece la educacién 100% virtual y la tele
docencia (via zoom en tiempo real con un instructor) que representan el 47% de la poblacién que
valora el aprendizaje en linea lo que muestra una tendencia ascendente de la educacion a distancia
que se incremento a raiz de la pandemia COVID 19 y vino a ser una solucion para poder seguir
capacitandose o desarrollandose profesionalmente en linea sin tener el obstaculo de asistir a un
espacio fisico y no poder hacerlo por las restricciones que se dieron en esa ocasion. Por lo que en
la actualidad estas dos ultimas opciones son bien demandadas por la facilidad que se brinda de no
tener que movilizarse de la comodidad de la casa o trabajo. En resumen, es importante adaptar las
ofertas de capacitacion para satisfacer las necesidades y preferencias variadas para asi atraer el

publico en general.

11. ;Que horarios se adaptan mejor a sus necesidades?
10%
3004 Fines de semana
Mafiana

Noche

Y
i Tarde

12%

Figura 27. Horarios preferidos para recibir cursos o capacitaciones.

Andlisis

La mayoria de los encuestados prefieren recibir capacitaciones los fines de semana y por
la noche representado por un 78% de la muestra lo significa que las personas tienen mayor

disponibilidad de tiempo en esos horarios para dedicarse al estudio después de sus
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responsabilidades diarias. En el caso de las opciones de mafiana y tarde representan un porcentaje
menor del 22% ya que las personas en esos horarios tienen responsabilidades y compromisos
laborales u otras actividades que limitan la disponibilidad de tiempo para recibir algun tipo de
formacion profesional en esos horarios en especifico. En conclusion, es de suma importancia que
CenCapHN ofrezca opciones de formacion en diferentes horarios para asi aumentar la
accesibilidad y atraer un publico mas amplio debido a los distintos horarios que se ofrezcan y a la

flexibilidad en programacion de cursos.

12. ;Cual es su presupuesto promedio para tomar un curso o

capacitacion?

35% 36% L. 1.001.00 - L. 2,000.00
L.2.001.00-L. 3,000.00
L.3.001.00-L. 4,000.00
L. 4.001.00 o mas
Menos de L. 1.000.00

7%
14%%

8%

Figura 28. Presupuesto promedio de los encuestados para recibir cursos o capacitaciones.

Analisis

Estos datos revelan las diferentes capacidades financieras y las preferencias de consumo
que los clientes desean invertir en cursos o capacitaciones representado la mayor puntuacion por
un 71% de la poblacidn de los rangos que estan dispuestos a pagar que se encuentran entre menos
de L. 1,000.00 a L. 2,000.00 lo que los encuestados desean invertir para cursar una capacitacion
siendo un dato bastante importante para CenCapHN que debe tomar en cuenta para establecer los

precios de los cursos o capacitaciones a ofrecer al publico objetivo y asi satisfacer de manera

96



exitosa las necesidades de los mismos. Sin embargo, se puede realizar una segmentacion de
mercado que vaya de acuerdo con el presupuesto siendo una estrategia efectiva para atender
diferentes grupos de personas con diferentes capacidades financieras, ya que siempre hay una parte
de la muestra que representa el 29% que esta dispuesta a pagar entre de 2,001.00 a 4,001.00 0 mas

y es una oportunidad de brindar cursos en ese rango de precios a ese segmento en especifico.

13. CenCapHN es una empresa que ofrece capacitaciones
y cursos en distintas areas del conocimiento, ; A usted le
gustaria recibir informacion o noticias acerca de nuevos
cursos, promociones y descuentos?

16%

No

Si
84%

Figura 29. Anuencia para recibir informacion o noticias acerca de los servicios de
CenCapHN.

Analisis

Los datos que se obtuvieron mediante la encuesta indican un alto interés en recibir noticias,
informacion sobre los cursos, promociones y descuentos de CenCapHN que representan un 84%
de la muestra y esta es una oportunidad para una comunicacion efectiva y la construccion de
relaciones continuas a largo plazo de la empresa con el mercado meta que buscan opciones de
formacion y capacitaciones. Por lo que se puede considerar comunicaciones personalizadas para

darles atencion sobre los intereses especificos de aprendizaje de la poblacion objetivo
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manteniéndolos informados sobre las ofertas y promociones vigentes. Si bien es cierto la mayor
parte de los encuestados estan interesado en saber informacion de las empresas hay cierta parte de
la poblaciéon encuestada que no le interesa recibir informacion representada por 16% de los
encuestados donde seria importante indagar por qué no le gustaria conocer informacion de la
empresa podria ser por no conocer de la misma, ya que es nueva o simplemente que no estan

interesados en recibir cursos o capacitaciones.

14. ; A través de qué medio preferia recibir informacion
sobre la empresa en cuanto publicidad, promocionesy

descuentos?
85%
e 01120 electronico
Ninguno
Por teléfono
8% ) , 0 .
Mg 105 2% 5% Radio
0 A N o LK adae cmmialac
& ) & KO{\O Q?b\ S .\;\‘? Redes sociales
L] e 1 o ‘__
L'\‘,\ . {\J x\- %) .
& D & PO Television
< o \uu
\.c Q \1_:}'

Figura 30. Medios preferidos para recibir informacién o noticias acerca de los servicios de
CenCapHN.

Analisis

Los datos recolectados muestran que el 85% del mercado meta que es la gran mayoria
prefieren recibir informacion sobre la empresa mediante las redes sociales. Por lo que es vital para
CenCapHN tomar en cuenta y llevar a cabo la publicidad de manera agresiva por medio de las

redes sociales para asi aprovechar dar a conocer informacion sobre la empresa de manera efectiva

al pablico desarrollando una estrategia de marketing digital solida y un enfoque de administracion
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continuo de las redes sociales. También se pudo observar que un 15% de la muestra que es un
porcentaje relativamente bajo en términos de preferencia le interesé otros medios como ser
television, radio por teléfono y correo electrénico siendo este ultimo importante de tomar en
consideracion optimizando campafas de correo electronico y ofrecer contenido de valor a los

clientes de manera efectiva.

15. ;Cual es la red social que mas utiliza?

1%
14%0

Facebook
Instagram

Tik Tok
25%

5304 Whatsapp

m Otros

Figura 31. Redes sociales mas utilizadas por parte de los encuestados.

Anaélisis

Las redes sociales mas utilizadas segln la encuesta estan representadas por un 97% de la
muestra segun el nivel de importancia son: WhatsApp, Instagram y Facebook por lo que es
importante que CenCapHN tome en consideracion estas plataformas de manera significativa para
lograr llegar de manera exitosa a la poblacion objetivo y asi poder implementar una estrategia de
marketing y comunicacion en funcion de las redes sociales mas utilizadas por su mercado objetivo.
Sin embargo, cabe mencionar que el 4% representada por las redes sociales de Tik Tok y alguna
otra red social que pueda introducirse a las tecnologias de hoy en dia y no se deben dejar por aparte,

ya que estas podrian ser una oportunidad de explorar estrategias de marketing dirigidas a un
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mercado mas joven interesados en contenido de videos cortos como publicidad de cursos y asi de
esta manera estar al tanto monitoreando las tendencias del mercado y asi se puedan ajustar las

estrategias a los cambios que se puedan ir dando con el tiempo.

16.;Qué tipo de promocion le resultaria mas atractiva para inscribirse a
nuestros cursos de capacitacion?

Cursos o capacitaciones al 2x1.
13%

Descuento por referidos.

Descuentos en primer curso
10% recibido.

Paquete de cursos a precio
5% especial.

Tener la experiencia de recibir
36% una hora gratuita de la
capacitacion de su preferencia.

Figura 32. Tipos de promocion preferidas por parte de los encuestados.

Anaélisis

Los datos obtenidos de las encuestas revelan que el 72% del mercado meta estan
interesados en promociones como ser los cursos o capacitaciones al 2x1 y en paquetes de cursos a
precio especial siendo estas las opciones mas atractivas para la mayoria de los encuestados. Sin
embargo, es importante tomar en cuenta ofertar una diversidad de opciones promocionales, ya que
esto puede ser beneficioso para atraer mayor cantidad de clientes potenciales. Por lo que se puede
tomar en cuenta que el 28% de las personas estan interesadas en otras opciones como ser descuento
por referidos, descuento en primer curso recibido y tener la experiencia de recibir una hora gratuita

de la capacitacion de la preferencia de los clientes se puede destacar que estas opciones pueden
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formar parte del portafolio de promociones de la empresa CenCapHN para atraer el publico y

fidelizarlos con la marca.

17. De las siguientes opciones, /Qué tipo de contenido le gustaria ver en nuestras
redes sociales?

Transmisiones en vivoOtras. ..
6%
Videos promocionaleg
de la empresa por parte
de influencers Videos publicitarios
3 23%

Catalogo informativo
18%

Iméagenes informativas

. . 20104
Webinars grafuitos 20%

16%
Testimonios de clientes
12%
Figura 33. Tipos de contenidos que los encuestados prefieren ver en las redes sociales de
CenCapHN.

Analisis

Se pudo observar que los encuestados tienen mayor preferencia representado por el 77%
en videos publicitarios, imagenes informativas, catalogos informativos y webinars gratuitos donde
se pueden identificar que el contenido visual y los recursos informativos son de mayor eleccién
por los clientes y esto sirve de referencia para que CenCapHN tome en cuenta para mejorar su
compromiso de publicidad en linea y asi poder satisfacer las necesidades de los distintos segmentos
del mercado meta. Por lo que es de suma importancia diversificar el contenido educativo y recursos
en las redes sociales para que asi el mercado pueda tomar decisiones informadas. Asimismo, el
23% de la muestra le gustaria recibir testimonios de clientes, videos promocionales de la empresa
por parte de influencers, transmisiones en vivo y otros, por lo que es importante tomar en cuenta
estas opciones también para ofrecer contenido relevante y valioso donde se puede interactuar con
el publico en tiempo real y se puede mostrar la experiencia positiva de otros clientes siendo este

un factor que genera confianza a las personas.
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18. Género

1%

[¥ 5]
Ln
=
=}

Femenino
Masculino
Prefiero no decitlo

64%

Figura 34. Género de los encuestados.

Anaélisis

La mayor parte de la muestra es de género femenino representado por un 64% de las
personas a diferencia del género masculino que representa un porcentaje menor del 35% todo esto
resulta ser relevante para llevar a cabo programas de formacion a las preferencias y necesidades
especificas que demande cada género considerando las preferencias de aprendizaje por género lo
enfoques de formacion y las necesidades para crear experiencias de aprendizaje inclusivas
Adicionalmente un 1% prefirié no revelar su género. Por lo tanto, se debe tomar en cuenta la
importancia de la planificacion y disefio de programas de formacion que sean inclusivos y

receptivos a las diferentes necesidades de las personas.
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; 18 - 24 afios
26%

25 - 31 aflos

32 -38 afios

27 39 - 45 afios

10% 109% )
0 46 afios 0 MAs

18 - 24 aflos 25-31afios 32 -38 aflos 39 -45afios 46 aiios o0 mas

Figura 35. Edad de los encuestados.

Analisis

Los datos demograficos sobre la edad de la muestra dan a conocer que los clientes
potenciales son diversos en términos generacionales. Por lo que esto es una oportunidad para
personalizar las estrategias de marketing y la oferta de capacitaciones para satisfacer las
preferencias y necesidades de los distintos grupos de edad. EI 65% de la muestra se encuentra entre
las edades de 25 a 38 afios que estan interesados en una variedad de capacitaciones desde desarrollo
personal hasta habilidades profesionales y técnicas. Sin embargo, con la encuesta se pudo observar
que para la educacion no hay limite de edad por lo que siempre hay personas interesadas en el
desarrollo constante representado por el 35% de la poblacion encuestada esta entre 18-24 afios y
de 39-46 afios 0 més, pero siguen siendo una oportunidad para ofrecerles cursos que se acomoden

a sus necesidades.
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20. Nivel Educativo

Educacion Técnica o Profesional

41% Educacion Universitaria Completa
0., . . . .
30% Estudiante universitario
22%
Postgrado
7%
Educacion Educacion Estudiante Postgrado
Técnica o Universitaria universitario
Profesional Completa

Figura 36. Nivel educativo de los encuestados.

Anaélisis

Las personas encuestadas presentan diferentes niveles educativos por lo que esto presenta
una oportunidad considerable para CenCapHN de atraer un amplio niamero de clientes que puede
abarcar desde estudiantes universitarios hasta poder llegar a profesionales con educacion avanzada
en postgrado representando el 71% de la muestra personas que se encuentran en un nivel educativo
de educacién universitaria completa y postgrado, y estas personas dan conocer el interés
significativo de cursar capacitaciones de manera continua y el desarrollo profesional para asi
encontrarse en constante aprendizaje y asi mantenerse en un alto nivel de educacion. Sin embargo,
el 29% de la poblacion encuestada es estudiante universitario y tiene una educacion técnica o
profesional y siguen siendo personas que estan interesadas en el aprendizaje continuo mediante

capacitaciones o cursos.

104



21. Ingreso Mensual

16%
27% de L. 16.001.00 a L 24.000.00
de L. 8,001.00a L. 16,000.00
Mas de L, 24,001.00
40% 17%

Menos de L. 8,000.00

Figura 37. Ingreso mensual de los encuestados.

Analisis

Las personas encuestadas indican una oportunidad significativa para CenCapHN de tener
clientes potenciales en diferentes términos financieros. Por lo que los clientes que estan en niveles
de ingresos de L. 16,001.00 a mas de L. 24,000.00 representando el 67% de la muestra estan
dispuestos a invertir en capacitaciones que les ofrezcan una ventaja competitiva y un alto valor
agregado en el mercado laboral. Pero también es importante tomar en cuenta a las personas que
estan en niveles de ingresos de menos de L. 8,000.00 a L. 16,000.00 representado por el 33% y se
podrian considerar estrategias de precio accesibles para que estos clientes potenciales puedan tener

acceso al crecimiento y desarrollo de habilidades profesionales.
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4.3 ANALISIS ENTREVISTAS

4.3.1. ENTREVISTA A GERENCIA DE CENCAPHN

A continuacién, se describen y analizan las preguntas realizadas a la gerencia de
CenCapHN, las cuales tienen como objetivo fundamental conocer el funcionamiento gerencial de
la empresa, asi como su autopercepcion, autoconocimiento y vision a futuro. Durante este proceso,

se entrevistd al Gerente General de la empresa y a la administradora.
Descripcion y analisis de las preguntas realizadas

1. Durante el tiempo que CenCapHN ha operado, para usted ¢Cual ha sido el mayor reto que

ha tenido la empresa? ¢Por qué?

El gerente general hizo énfasis en que, hasta el dia de hoy, el mayor reto que ha tenido la empresa
ha sido en la parte legal, dado que legalizar la empresa ha sido un proceso que ha tomado su tiempo,
sumado a esto el proceso de obtener una certificacion también ha sido un reto que ha tenido la

empresa.

La administradora, por su parte, coincidid en el reto que ha significado operar de manera legal en
la empresa. Ademas, describi6 que otro gran reto que ha tenido la empresa ha sido en la captacion
de clientes, dado que CenCapHN, al ser una empresa relativamente nueva, aun tiene un largo
camino que recorrer en aumentar su participacion en el mercado y generar fidelizacion en los

clientes.

2. ¢Cual considera usted que es esa ventaja (0 ventajas) que CenCapHN ofrece a sus clientes

en comparacion con la competencia?

El Gerente General expres6 que una de las ventajas que tiene CenCapHN es que ofrece la
formacion bajo la direccidn de un equipo competente, ademas de que la oferta de sus servicios es
diversa, en diferentes areas del conocimiento. La administradora coincidié con el gerente en dichos
puntos y ademas indicé que el hecho de tener instructores especialistas y profesores universitarios
es una gran ventaja, que le permitird a CenCapHN generar confianza en los clientes, en el mediano

y largo plazo.

3. ¢Como se visualiza CenCapHN en los proximos 5 afios, 10 afios?
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El gerente general y la administradora coincidieron en que, en el mediano y largo plazo, visualizan
a CenCapHN como una empresa lider en la educacion no formal, tanto en el Departamento de
Olancho, como a nivel nacional. La cual serd un referente de formacion integral y de calidad y

sobre todo actualizada en temas de interés formativo.

4. ¢Durante su tiempo al mando de CenCapHN ha observado que sus capacitaciones o cursos,

se venden mas en alguna temporada? ¢Cuales? ¢ En que temporada?

El Gerente General y la administradora coincidieron en que si hay temporadas en las cuales hay
servicios mas demandados. Por ejemplo, los estudiantes de universidades solicitan asesorias o
tutorias personalizadas normalmente en la etapa final de los periodos académicos. Se ha observado

que las tutorias mas demandadas son aquellas del area fisicomatematica.

Por otro lado, se ha observado que los aspirantes a ingresar a la universidad solicitan capacitaciones
de preparacion para la Prueba de Aptitud Académica (PAA) en fechas que coinciden con el proceso
de admision de la Universidad Nacional Auténoma de Honduras. Es decir que la empresa se
prepara para impartir este tipo de tutorias dos veces al afio, para el proceso de admision de marzo

y septiembre.

5. Desde su perspectiva, ¢Quiénes son los clientes de CenCapHN? ;Qué caracteristicas

tienen? ¢Hacia qué tipo de personas se dirigen sus servicios?

Para el Gerente General, los clientes de CenCapHN son todas aquellas personas que tienen la
necesidad de aprender algo nuevo o que se encuentran en un proceso de aprendizaje y necesita
algun tipo de tutoria, reforzamiento o capacitacion en algin tema en particular. La administradora
coincidio en esta descripciéon y puntualizdé en que CenCapHN apunta a atender estudiantes y

profesionales de distintas areas, dada su conexion con profesores de distintas disciplinas.

Los estudiantes de nivel medio son un segmento de mercado de interés para la empresa, en el
sentido que ellos necesitan tutorias especializadas para someterse a la Prueba de Aptitud
Académica de la universidad, ademas de cursos que les permitan desarrollar sus competencias

tecnoldgicas.

Por otro lado, los estudiantes universitarios son un segmento importante de clientes para
CenCapHN, debido a que estos demandan asesorias, clases y tutorias en distintas areas, desde

tutorias de matematicas, quimica, fisica, hasta asesorias de tesis y cursos de actualizacion y
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formacion.

Dado que los clientes de CenCapHN incluye a todas aquellas personas con una necesidad
formativa, es importante mencionar también a los profesionales que ya se encuentran ejerciendo

en empresas, siendo estos un mercado al que la empresa apuntara en el futuro.

Por lo tanto, las caracteristicas de los clientes de CenCapHN incluye personas que estan en proceso
de aprendizaje, estudiantes de educacion formal y no formal, y profesionales que demanden algun

tipo de capacitacion o formacién educativa.

6. ¢Qué aspectos considera relevante CenCapHN al momento de seleccionar a sus

colaboradores?

El Gerente General y la Administradora mencionaron que al momento de seleccionar a los tutores
que impartiran alguna capacitacion, tutoria o curso para CenCapHN, es importante en primer lugar,
la formacion especifica del tutor, es decir su formacion profesional. Los cuales deben contar con
un grado minimo de Licenciatura y maestria (deseable), ademas de experiencia en el area en la que

colaborara.

Otro aspecto relevante que se considera es la formacion docente y habilidades pedagdgicas,
considerando que es un complemento a la formacidon especifica y experiencia de los instructores.
Finalmente, toda la informacion de los instructores debe estar respaldada en su hoja de vida,

incluyendo referencias, en caso de que la empresa considere relevante contactarles.

Es interesante notar que para CenCapHN, el prestigio de sus colaboradores es muy importante para
garantizar que el servicio que se proporcione sea de calidad y, por ende, el cliente se sienta

satisfecho.
7. En CenCapHN, ¢Como deciden qué capacitaciones o cursos ofrecer?

El Gerente General expreso que en algunas ocasiones se han realizado sondeos o encuestas a través
de la pagina de Facebook de la empresa para decidir qué tipo de capacitaciones ofrecer, ademas

de las necesidades expresadas por grupos de personas.

La administradora por su lado manifestd que otro punto relevante que se toma en cuenta, es la
temporada del afio en la que se encuentren, es decir, hay capacitaciones especificas que se
demandan en un tiempo en particular, por ejemplo, las tutorias para la PAA, asesorias de tesis,

entre otras.
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Con respecto a las capacitaciones y tutorias personalizadas, la administradora también puntualizé
que estas se deciden de acuerdo con la demanda. Es decir, cuando un cliente se comunica con la
empresa, solicitando una tutoria especifica, la empresa hace las gestiones pertinentes para

atenderle segln su necesidad formativa.

Es importante mencionar que, aunque CenCapHN no habia realizado antes un estudio de mercado
formal si ha escuchado la opinion de los clientes actuales y clientes potenciales, mediante sondeos
en linea. Por lo que, la investigacion que se esta realizando sera un complemento que le permitira

a la empresa comprender de una mejor manera lo que demanda el mercado. clientes
8. ¢Es importante la adaptacién al cambio para CenCapHN? ;Por qué?

Si, tanto la Administradora como el Gerente General indicaron que la adaptacién al cambio es
importante en todas las empresas. En el caso de CenCapHN es importante, considerando que
estamos en un mundo globalizado, con exigencias formativas mayores, por lo que la empresa tiene

el reto de dar respuesta a cualquier demanda que se presente.
9. ¢Como es la atencion al cliente en CenCapHN?

El Gerente General describi6 la atencién al cliente como un aspecto importante para la empresa,
el cual se da de manera personalizada, atendiendo consultas especificas de una manera puntual, de

tal forma que el cliente quede satisfecho con las respuestas que se proporcionan.

La administradora indicé que ella se encarga de la atencidn al cliente, en tal sentido, coincidié con
el Gerente en que la atencion se realiza de una manera personalizada y mencioné que cuando un
cliente solicita informacién o plantea alguna interrogante, se le contesta con informacién puntual
y completa, en el menor tiempo posible. La comunicacion con los clientes se realiza por distintos
medios, uno de los cuales es la pagina de Facebook, el perfil de Instagram y por medio de
WhatsApp.

4.3.2. ENTREVISTA A INSTRUCTORES ACTIVOS DE CENCAPHN

Como parte del proceso de conocimiento de la empresa y desarrollo de los servicios
ofrecidos, se entrevistd también a tres instructores activos de la misma, los cuales han participado
impartiendo algunos procesos de formacion especifica. Para fines de confidencialidad, se nombro

a los instructores como: Instructor MJ, Instructor EA e Instructor FS.
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Descripcion y analisis de las preguntas realizadas
1. Cuéntenos, ;(Como ha sido su experiencia como instructor (a) de CenCapHN?

Los instructores en general coincidieron en que la experiencia ha sido positiva, en el sentido de
que la empresa les ha contactado de manera oportuna para impartir los servicios que han brindado
a traves de la misma. Los instructores MJ y EA calificaron la experiencia como “muy buena”, ya
que les ha permitido aplicar el conocimiento adquirido, interactuar con profesionales de diferentes
niveles, aumentar su experiencia profesional y dar respuesta a las exigencias que tienen los

estudiantes que son parte de las capacitaciones que han impartido.

El instructor FS describi6 también que el impartir capacitaciones para CenCapHN le ha permitido
aumentar su experiencia profesional en docencia y considera que su colaboracion con la empresa
le ha permitido obtener “ingresos extra”, en el sentido de que los servicios no se ofrecen de manera

recurrente, sino de acuerdo a la demanda.

El bienestar de los colaboradores es un aspecto fundamental en las empresas en general, ya que
estos estan en contacto con los clientes. En tal sentido, para CenCapHN es importante saber que
sus colaboradores se encuentran satisfechos con los servicios que ofrecen y con la relacion que

tienen con la empresa.

2. ¢Como es el proceso de preparar una capacitacion o curso para impartirlo a través de
CenCapHN? ¢ Cuentan con todos los recursos necesarios para impartir una capacitacion de

calidad?

EA indico que en primer lugar se prepara el silabo del curso o capacitacion, el cual es revisado
posteriormente por un equipo de CenCapHN para verificar si se estdn cumpliendo con los
estandares que la empresa ha definido para esa capacitacion o curso. Una vez revisado se procede
a impartir dicho curso. Para los cuales indicd que se cuenta con recursos materiales y didacticos,

gue garantizan que la capacitacion se imparta de manera correcta.

MJ enfatizd en que, al ser cursos en linea, resulta mas facil el prepararlos e impartirlos, ya que se
imparten a través de la computadora. En su experiencia especifica impartiendo tutorias de

programacion, indicé que se le ha facilitado bastante.

FS desde su experiencia indicd que cuando la empresa le notifica que hay una oportunidad para
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impartir una capacitacion o curso, el primer paso es preparar el silabo y los contenidos que se
impartiran. Los cuales dependen de la naturaleza de la capacitacion y nivel de profundidad.
Posteriormente se presenta el silabo y contenidos a la empresa, para su validacion y se procede a
impartir la capacitacion en las fechas indicadas por la empresa.

FS también indicd que los recursos necesarios para impartir los cursos o capacitaciones los debe
obtener el instructor, mediante fuentes confiables en linea. Ademas, al ser cursos impartidos por
tele docencia, es necesario que los instructores tengan acceso a una computadora e internet, para
poder impartir sus clases. Enfatizd en que esta es una de las condiciones que les mencioné la

empresa desde el primer servicio proporcionado.

Es notorio que los instructores describieron el proceso de preparacion de los cursos y
capacitaciones, desde su experiencia especifica, sin embargo, de manera general EA y FS,
instructores que han colaborado mas ampliamente que MJ, coinciden en aquellos pasos clave que

deben seguirse al momento de preparar una capacitacion.

3. ¢CenCapHN tiene definidos los procesos de forma clara para cada etapa desde la

planificacidn hasta la ejecucion de las capacitaciones?

Los instructores en general manifestaron que la empresa les indicé de manera verbal, desde el
inicio cual es el proceso a seguir, segun el tipo de servicio que se ofrecera. Ya se ofrecen servicios
de distinta duracion y profundidad en cuanto al conocimiento. Por un lado, estan las capacitaciones
de corta duracién, como las asesorias personalizadas especificas, y por otro lado estan las
capacitaciones de larga duracion y complejidad, como cursos especializados.

EA y FS describieron como complemento de la pregunta anterior que el proceso general de
impartir una capacitacion o curso inicia con la notificacion de la empresa sobre el curso a impartir,
esta notificacion se realiza mediante una llamada telefonica o mensaje de WhatsApp,
posteriormente se prepara el silabo y contenidos de la capacitacion, el cual pasa por un proceso de
validacién por parte de la empresa. Una vez validados los contenidos, se procede a impartir la

capacitacion en modalidad de tele docencia, en las fechas definidas por la empresa.

Al finalizar las capacitaciones o cursos, el instructor notifica a laempresay se procede con el pago

por los servicios ofrecidos.

4. ¢Cbmo es su rutina con los estudiantes, una vez que se conecta a la plataforma de zoom?
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El instructor EA describe que al inicio de un curso o capacitacion se inicia con la presentacion a
los estudiantes, posteriormente se hace un diagndstico sobre los conocimientos previos de la
temética. Durante el desarrollo de la jornada de capacitacion se trata de mantener la atencion de
los estudiantes para lo cual se plantean preguntas directas, se utilizan dinamicas como el uso de
salas para formar equipos y fomentar el trabajo en equipo. Otro aspecto importante es que al
estudiante se le pide que tengan la camara encendida para garantizar su participacion y una mejor

interaccion con el docente.

MJ menciond que él inicia sus capacitaciones o tutorias con un saludo al estudiante, posteriormente
realiza una retroalimentacion de la clase anterior (cuando la hay). Luego se desarrollan las
actividades propias de la clase y se finaliza con tareas o asignaciones y consejos utiles para que el

estudiante comprenda mejor la temética.

FS describio en primer lugar lo que sucede al inicio de la capacitacion (en la primera jornada), en
la cual se presenta con los estudiantes y les pide que indiguen su nombre y posibles expectativas
que tengan sobre la clase. Posteriormente se imparte la capacitacion (en una o varias sesiones,
segun la naturaleza de la misma), durante cada jornada se inicia respondiendo dudas sobre tareas
y retroalimentando los conocimientos vistos en clases anteriores, luego se desarrolla la clase
planificada para la jornada, durante la cual es estudiante esta atento y plantea sus dudas en
cualquier momento. Al finalizar la jornada se asignan pequefias tareas o actividades para la

siguiente clase.

5. ¢Cémo se comporta el porcentaje de aprobacion del curso? ;Cuéantos estudiantes

finalizan/aprueban los cursos?

MJ desde su experiencia con asesorias y tutorias personalizadas mencioné que sus estudiantes
aprueban satisfactoriamente, ya que su labor es basicamente reforzar conocimientos, explicar y

aclarar dudas.

EA mencion6 que en su experiencia el porcentaje de aprobacion es alto, aproximadamente el 90%
aprueba. Al ser aprendizaje personalizado, se ha observado que el estudiante responde de una

buena manera.

FS indico que en las capacitaciones que ha impartido, ha notado que los estudiantes en su mayoria

permanecen hasta el final. Sin embargo, siempre hay algunos que se retiran por distintos factores.
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Considerando la experiencia de los distintos instructores, es evidente que la aprobacién de una
capacitacion o curso depende tanto del estudiante como de la naturaleza de dicha capacitacion. En
el caso de las tutorias personalizadas, el estudiante solicita que el instructor le explique sobre un
tema especifico en una o pocas sesiones, por lo que permanece hasta el final. Mientras que, en
capacitaciones mas extensas, con varias sesiones, es mas probable que existan estudiantes que

deserten, por distintos factores.

6. ¢Qué aspectos de mejora, piensa usted que tiene CenCapHN en su relacién con los

instructores?

MJ describid que en ese sentido no ve aspectos de mejora, el trato que le proporciona la empresa

le parece bien.

EA menciond que un aspecto de mejora es que CenCapHN promueva formacion educativa
(capacitaciones) a su cuerpo docente, colaboradores e instructores, para que tenga mas garantias
de que el trabajo realizado por ellos sea lo mejor posible. También enfatizo en el hecho de que la
empresa podria preparar incentivos para los instructores, sea algo monetario o algo de

reconocimiento, para motivarlos.

FS indico que un aspecto de mejora que tiene la empresa con respecto a los instructores es buscar
los mecanismos que le permitan garantizar la contratacion del servicio de una manera mas seguida,

no tan esporadica, para que los instructores se sientan mas motivados al colaborar con la empresa.

7. ¢Qué fortalezas piensa usted que tiene CenCapHN en comparacion con la competencia?

MJ indicé como punto central que CenCapHN tiene una relacion mas directa entre alumno y

docente y esa es una fortaleza (aprendizaje personalizado).

EA menciond que una de las fortalezas es la amplia gama de cursos o capacitaciones que se pueden
ofrecer en distintas ramas de conocimiento, es una ventaja respecto a la competencia, ya que no
solo se esta trabajando en un area especifica, sino que abarca muchas areas, y eso le da una ventaja

competitiva.
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Otras ventajas es la relacion calidad-precio de los servicios ofertados, el hecho de que los
instructores cuentan con grado, posgrado e incluso algunos son estudiantes de doctorado, entonces

eso ayuda a que la calidad brindada sea muy excelente.

FS describio que una fortaleza muy grande que tiene la empresa es que cuenta con profesionales
especializados en las capacitaciones que imparten, mismos que a su vez son profesores
universitarios. Este hecho eleva la credibilidad y reputacion que perciben los clientes de
CenCapHN.

8. ¢Qué acciones considera usted que podria implementar la empresa para diversificar u

ofrecer mas cursos y capacitaciones?

Desde la perspectiva de MJ, la empresa deberia realizar méas publicidad en medios de
comunicacion y redes sociales. EA menciono otro punto relevante siguiendo esa misma idea, la
empresa debe realizar sondeos de mercado, a través de grupos de estudiantes de nivel media y
universidad, para atacar esas necesidades que se identifiquen y que sean prioridad para los

estudiantes.

FS coincidié con sus comparfieros instructores y menciond que el primer paso a seguir deberia ser
el realizar sondeos constantes en redes sociales y centros educativos para conocer qué tipo de
cursos se estan demandando. También es importante el tema de la publicidad constante para que
los clientes se den cuenta de los cursos que se estan ofertando. También se podria pensar en cursos
100% virtualizados.

Los instructores plantearon ideas fundamentales sobre aspectos publicitarios y de mercado que
podria implementar la empresa. Sumado a esto, el estudio de mercado realizado permitid
identificar cuéles son esas necesidades formativas que demandan los clientes potenciales de
CenCapHN, asimismo se identifico cuéles son aquellas herramientas publicitarias que ellos
prefieren, lo que permitira establecer las bases para que la empresa planifique la ampliacién de su

oferta académica.
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9. Desde su experiencia, ¢Qué necesidades de formacidn educativa considera usted que esta

necesitando el mercado?

Los instructores en general enfatizaron que en la actualidad se estd demandando cursos en area de
software, tecnologia e idiomas extranjeros. MJ desde su experiencia en el area de Sistemas
describio que en la linea de software y tecnologia se estan demandando cursos de Inteligencia de

Negocios, como Power Bl y otros.

EA describié también que las capacitaciones de Desarrollo Personal estan siendo muy
demandadas, ya que hoy en dia se debe de contar con esas cualidades personales para ejercer y
realizar aquellas actividades que nos asignan de una manera mas eficiente. Esto también permite
saber comportarse a la altura de cualquier situacidén que se presente. En el area de competencias

tecnoldgicas mencion6 que los cursos de Office siguen siendo muy demandados.

Es interesante notar que las tendencias formativas que mencionaron los instructores estan en
concordancia con lo obtenido en el estudio de mercado, donde se reflejo que las areas formativas

mas demandadas son desarrollo personal, idiomas extranjeros y tecnologia y software.
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4.4 ANALISIS FODA DE CENCAPHN

Tabla 10. Analisis FODA de CenCapHN.

FODA

Fortalezas Debilidades
1. Atencion personalizada en los 1. Falta de reconocimiento en el
servicios ofertados. mercado.
2. Instructores con Experiencia. 2. Falta de conocimiento de

estrategias de marketing.
3. Horarios flexibles que se adaptan al

tiempo del cliente. 3. Infraestructura limitada.
4. Plataforma disponible (Zoom). 4. No se manejan redes sociales para
publicidad.

5. Precios accesibles.
5. Competencia Intensa.

Oportunidades Amenazas
1. Alianzas estratégicas con empresas. 1. Alta experiencia de la competencia.
2. Altatendencia de formacion virtual. 2. Fluctuaciones econdémicas.
3. Demanda de habilidades y desarrollo 3. Tecnologia de Punta utilizada por la
especifico. competencia.
4. Expansion de mercado. 4. Constante cambio de la demanda.
5. Actualizacion constante. 5. Regulaciones gubernamentales en

cambios en las leyes fiscales como ser

los impuestos sobre la educacion.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1. El estudio de mercado realizado y las entrevistas aplicadas a colaboradores de CenCapHN
permitieron visualizar que existen aspectos de mejora en la empresa, principalmente en el area de
Marketing y relaciones con los instructores. En la primera area, se evidencié que la empresa
necesita ampliar su mercado meta y diversificar las modalidades de ensefianza y cursos ofertados.
Por otro lado, en la segunda area quedo en evidencia que la comunicacion e instrucciones brindadas

a los instructores se realiza de manera verbal, siendo necesario documentar estas instrucciones.

2. Mediante el estudio de mercado realizado se logr6 identificar las areas de mayor interés y
preferidas de los clientes potenciales como ser: Desarrollo Personal, Idiomas Extranjeros Inglés,
Tecnologia y Software entre otros, siendo esta una investigacion vital que proporcioné toda la
informacion necesaria para poder aumentar la clientela brindando un servicio de alta calidad que
de una experiencia excepcional al mercado meta. Asimismo, se tuvo la oportunidad de conocer
cémo satisfacer la demanda brindando un servicio con precios acordes a lo requerido por el
mercado, ofertar las promociones de mayor preferencia, ofrecer la flexibilidad de horarios
requerida representd el 78% de la poblacion que prefiere cursar capacitaciones los fines de semana
y por la noche y esta seria una de las razones para elegir un Centro de Capacitaciones, modalidad
del servicio mostrd que el 47% del mercado meta desea recibir capacitaciones por medio de tele
docencia 'y 100% virtual y esto es lo esperado por los clientes llevandolo a cabo se lograra el éxito

continuo de la empresa.

3. EI modelo de negocio de una empresa es una herramienta muy 0til, dado que permite visualizar
las actividades que se realizan en la empresa, incluyendo su oferta y como va a actuar en el
mercado. En el caso de CenCapHN, la empresa ain no cuenta con un modelo de negocio definido.
Sin embargo, es importante mencionar que, dentro del modelo de negocio de una empresa, la
propuesta de valor es una parte fundamental del mismo, ya que se relaciona con la diferenciacion

que tiene la empresa, es decir, la ventaja que ofrece esta a los consumidores en comparacién con
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la competencia.

En el caso de CenCapHN se identifico, mediante las entrevistas a los colaboradores, que la empresa
tiene como ventaja fundamental el hecho de que sus instructores son profesores universitarios y
profesionales con alta experiencia en el &rea de formacion que imparten. También se destaca que
la empresa esta fundamentada bajo el principio de ser multidisciplinar, lo que le podria permitir a

futuro ofrecer cursos y capacitaciones en distintas areas del conocimiento.

4. Se identificd también que el &rea marketing debe alcanzar a ser eficaz y eficiente en todas las
actividades realizadas y que se debe implementar un plan de marketing adecuado para la empresa,
para asi incrementar las inscripciones y dar a conocer y posicionar la empresa al mercado meta
mencionando los atributos de esta, como ser las capacitaciones de calidad que se ofrecen, que
CenCapHN es competitivo capaz de satisfacer la necesidades y preferencias del mercado meta.
Asimismo, la empresa necesita llevar a cabo un plan de mejora continua documentando las
actividades de los procesos claves para que estos se realicen de manera organizada aprovechando
el tiempo al méaximo y esto demuestre el compromiso que se tiene en brindar una educacion de

calidad.
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5.2 RECOMENDACIONES

1. Con respecto a la relacion con los instructores, se recomienda documentar por escrito la
contratacion de los instructores e instrucciones proporcionadas para los procesos de ensefianza que
imparten, de tal manera que permita visualizar una ruta a seguir para aumentar la participacion en

el mercado y ampliar su oferta académica y modalidades de trabajo.

2. Se debe dar seguimiento como guia idonea al estudio de mercado realizado para asi ofertar
capacitaciones que vayan alineadas en las areas de interés identificadas en la encuesta y de esta
manera implementar una estrategia de comercializacion y publicidad adecuada para el crecimiento
exitoso del mercado de CenCapHN vy realizar cotizaciones para implementacién de plataforma
educativa para la oferta de cursos 100% virtualizados.

3. Se sugiere la estructuracion del modelo de negocio de la empresa, ya que esta sera una
herramienta que permita visualizar de una forma sintética el funcionamiento del mismo
considerando todos sus componentes: clientes y relacion con ellos, propuesta (s) de valor,

actividades y asociaciones clave, entre otras.

4. Documentar las actividades de los procesos claves de empresa para que esto fortalezca las
funciones y la mejora continua en el &rea de ensefianza y asi se aprovechen al maximo los tiempos
en las actividades que se realizan haciéndolas con eficiencia y teniendo un orden en las funciones
asignadas. También se debe mantener el equipo de instructores actualizados con las ultimas
tendencias y habilidades de desarrollo que se realizan, para asi lograr tener éxito estableciendo
procesos educativos de alta calidad que estén a la vanguardia de hoy en dia. Asimismo, se
recomienda implementar el plan de marketing de CenCapHN para asi promover y posicionar la

empresa en la mente del mercado meta.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD
6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA

Desarrollo y mejora en la estrategia de marketing, un modelo de negocio y un modelo

financiero seguro para CenCapHN.

6.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La investigacion realizada sobre CenCapHN permitio evidenciar aspectos de mejora que
tiene la empresa en sus areas prioritarias. Siendo el area de marketing una de las principales, donde
se visualizaron las distintas preferencias del mercado objetivo y se concluy6 que la empresa
necesita ampliar su mercado y diversificar sus modalidades de ensefianza, ampliando la cantidad
de cursos ofertados. Para esto es necesario que se realice un plan de marketing en donde se
visualicen las estrategias que debe seguir la empresa para lograr posicionarse en el mercado de la

educacion no formal.

A raiz del acercamiento con la empresa y analisis también se evidencié la falta de
documentacion en los procesos, lo cual es relevante para que la empresa logre trabajar de una
manera mas ordenada. En esta propuesta también se pretende disefiar el modelo de negocio de la
empresa y modelo financiero, los cuales serviran como insumos para la toma de decisiones

oportunas.

Por lo tanto, la importancia de la presente propuesta radica precisamente en abordar
aquellos aspectos de mejora detectados en CenCapHN y mediante la implementacion de distintas
estrategias se pretende potenciar las actividades de la empresa, aumentando su participacion en el

mercado de una manera mas ordenada y estratégica.

6.3 ALCANCE DE LA PROPUESTA

El alcance de este plan de mejora tiene como objetivo el desarrollo de un plan de marketing
gue contenga estrategias bien estructuradas para que la empresa pueda llegar a ser reconocida a
nivel nacional y asi poder lograr un aumento de inscripciones de los cursos o capacitaciones

alcanzando a mejorar la situacion financiera de CenCapHN. Asimismo, se va a implementar el
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modelo de negocio y propuesta de valor identificando las fortalezas y debilidades actuales para asi
percibir mejores ingresos logrando una eficiencia operativa y de esta manera diferenciar la empresa
de la competencia teniendo un amplio catalogo de diversas capacitaciones o cursos que cumplan
las necesidades de los clientes y estos queden satisfechos. También se definird y creara un modelo
financiero que proyecte la oferta de nuevos cursos y con esta elaborar un plan de inversion y

Estados Financieros incrementales.

6.3.1 OBJETIVOS

« Efectuar un andlisis detallado del modelo de negocio de la empresa, identificando

los componentes claves y su funcionamiento.

« Disefiar un plan de marketing que incluya estrategias efectivas alineadas a los

<,

objetivos comerciales para que CenCapHN pueda ser reconocida a nivel nacional,
identificando las acciones especificas a llevar a cabo.

« Realizar la propuesta de valor de la empresa, examinando como se posiciona en el
mercado y como satisface las necesidades y deseos de los consumidores.

< Implementar fichas de procesos de las principales actividades de la empresa para
asi llevar un mejor control y orden a nivel interno.

% Definir costos y gastos incrementales que surgen de la implementacion de la nueva
oferta de cursos para poder elaborar un plan de inversion y Estados Financieros

incrementales para evaluar el proyecto.

6.4 DESCRIPCION Y DESARROLLO
6.4.1 DESCRIPCION

El componente fundamental de este plan es la definicion de objetivos especificos y claros
que sean medibles y sostenibles a través del tiempo para impulsar la competitividad y el
crecimiento acelerado y razonable de la empresa, ya que esto permitird que la misma se mantenga
receptiva, agil, y orientada hacia el éxito a medida que se vaya enfrentando a las oportunidades y

retos en un entorno de continua evolucion.
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6.4.2. DESARROLLO

6.4.2.1 MODELO DE NEGOCIO CANVAS

Segmentos de Clientes

El segmento de clientes al que estan dirigidas las capacitaciones y cursos de CenCapHN son todas
aquellas personas con una necesidad formativa, como ser los estudiantes universitarios en nivel de
pregrado o bien de posgrado, y también profesionales que se encuentran ejerciendo y deseen

actualizarse mediante una capacitacion.

Propuestas de Valor

La empresa ofrece capacitaciones personalizadas, de esta manera, el estudiante es el centro de
atencion del proceso formativo. Al implementar una plataforma para la oferta de cursos virtuales,
esto le daria la ventaja de poder ofrecer un portafolio mas amplio de cursos en horarios flexibles

que se adapten al mercado.

Por otro lado, se destaca como una propuesta de valor el hecho de que la empresa cuenta con
instructores calificados en la rama que imparten, siendo estos, profesores universitarios con alta

experiencia.

CenCapHN también esta en proceso de ofrecer certificados avalados por el INFOP.

Canales

Los canales por medio de los cuales la empresa pretende comunicarse con los clientes es a través
de las redes sociales de META: WhatsApp, Facebook, Messenger e Instagram. Esto se lograra
mediante publicidad y atencidn a través de los chats y publicaciones realizadas en estos medios.
Ademas, se utilizara el namero de teléfono de la empresa para recibir llamadas y comunicarse con
los clientes. En el plan de marketing desarrollado en la seccion 6.4.2.2. se describen los detalles

referentes a los canales de comunicacion.

122



Relaciones con Clientes

La empresa pretende tener con los clientes una comunicacion directa, a través de redes sociales y
que permita que estos conozcan los servicios que ofrece la empresa, asimismo aclarar las dudas
que ellos tengan de una manera rapida y eficaz. En el plan de marketing desarrollado en la seccion

6.4.2.2. Se describen los detalles referentes al manejo de las redes sociales de la empresa.
Fuentes de Ingreso

Los ingresos de la empresa se generan mediante la venta de cursos y capacitaciones, segun
demanda de estudiantes interesados. En tal sentido, se ofrecen capacitaciones con grupos pequefios
y adicionalmente cursos de grupos grandes. También es importante destacar que, al implementar
una plataforma educativa, se percibiran ingresos derivados de la venta de capacitaciones
totalmente virtualizadas. La figura 38 describe la propuesta de capacitaciones que CenCapHN

podria ofrecer, tomando en consideracion los cursos propuestos en el Plan de Marketing.

[ Ingresos de Cem:apHN]

[ Capacitaciones individuales] [ Capacitaciones grupales ]

|

Curso de desarrollo personal

Curso de inglés como segunda lengua
Curso de Excel avanzado

Curso bdsico de disefio grafico

Curso sobre estrategias de ventas
Curso de inteligencia de negocios

Tutorias
Asesorias de tesis
Asesorias de proyectos

Figura 38. Ingresos actuales y propuesta de ingresos de CenCapHN

Recursos Claves
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Los recursos con los que cuenta CenCapHN son sus socios, instructores, recursos digitales:
plataforma zoom y cuando se implemente la plataforma educativa Moodle. Todos estos elementos

en su conjunto permitiran que la empresa cumpla sus objetivos propuestos.

Actividades Claves

Para que el modelo de negocio sea funcional es necesario realizar una serie de actividades
consideradas como “actividades clave”, dado que son fundamentales para la empresa. En primer
lugar, las actividades relacionadas con la publicidad en redes sociales, realizar publicaciones
constantes, llevar a cabo las inscripciones de los estudiantes (matricula), gestionar los cobros por
los servicios ofrecidos, contratar los instructores para impartir las capacitaciones, impartir las

capacitaciones y realizar el pago a los instructores por sus Servicios.
Socios Claves

La empresa puede realizar asociaciones con empresas y la camara de comercio que estan
interesadas en el desarrollo profesional constante de los colaboradores para ofrecer capacitaciones

a los estudiantes y empleados.

Estructura de Costos

Adecuacion de plataforma educativa, sueldos, estrategias de marketing y publicidad, papeleria y

Gtiles.

A continuacion, se presenta el lienzo del modelo de negocio bajo el modelo de Lean Canvas.
A continuacion, se presenta el lienzo del modelo de negocio bajo el modelo de Lean

Canvas.
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Tabla 11. Lienzo de Modelo de Negocio de CenCapHN.

Socios Claves Actividades Claves Propuestas de Valor Relaciones con los Clientes Segmentos de Clientes

Realizar publicaciones y contratar

lici nr 1al "
pUb cidad en redes sociales Comunicacion directa con los

Matricula o inscripcion de clientes, a traveés de redes
estudiantes sociales y que permita que
estos conozcan los servicios

Certificados avalados por el
ofrecidos

INFOP. Aclaracion de dudas vy

consultas de forma rapida y
eficaz

Estudiantes universitarios
estudiantes de posgrado

Contratar instructores para impartir

X Oferta de capacitaciones
las capacitaciones

Empresas y personalizadas. y  profesionales  que
g Impartir capacitaciones .

Cémara de P P Gaimitis: B oS laboran y  necesitan
Comercio capacitarse

Realizar el pago a los instructores. | capacitados.

Socios
Redes sociales de META: -
Instructores WhatsApp
Recursos  digitales:  plataforma - Facebook
zoom y cuando se implemente - Instagram
Teléfono empresarial

plataforma educativa Moodle

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Adecuacion de plataforma educativa
Sueldos.
Estrategias de marketing y publicidad Venta de cursos totaimente virtualizados
Papeleria y dtiles

Venta de cursos y capacitaciones en modalidad tele docencia
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6.4.2.2 PLAN DE MARKETING

CenCapHN, es una empresa que ofrece capacitaciones o cursos en las diferentes areas del
conocimiento. Por lo que se llevara a cabo un plan de marketing que se adapte segun las
caracteristicas y necesidades especificas de la empresa y haga constar algunos elementos, como
ser el estudio de mercado, estrategias, tacticas y métricas para evaluar el éxito de las estrategias.

Plan de Marketing para CenCapHN

1. Andlisis de Situacion

Se identifico que la oferta de cursos y capacitaciones de CenCapHN actualmente se
encuentra limitada por lo que se llevd a cabo una investigacion de mercado para conocer cudl era
el mercado meta, las capacitaciones de mayor demanda entre otros y con esto ampliar el portafolio

de la oferta de capacitaciones en las areas de mas alto interés.

Perfil del mercado meta:

Las edades del mercado meta se encuentran principalmente entre 25 a 38 afios segun lo
investigado, adicionalmente el nivel educativo del mercado mostro que la mayoria de la poblacion
se ubica en educacion avanzada como ser educacion universitaria completa y postgrado.
Asimismo, se identificd que el mayor interés en capacitaciones o cursos y necesidad de aprendizaje
se encuentra en las areas de Idiomas Extranjeros Inglés, Tecnologia, Ventas, Inteligencia de

Negocios, Disefio Gréafico, Excel entre otras.

2. Objetivos de Marketing

%+ Incrementar el posicionamiento de la marca CenCapHN en el mercado meta en el préximo

ano.
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%+ Aumentar las inscripciones de los cursos de 1 estudiante a 2 estudiantes durante el préximo
trimestre.

% Generar comunicacion inmediata en las redes sociales de la empresa meta contestando
continuamente a los clientes que escriben y, asimismo, redirigiéndolos al WhatsApp para
una comunicacion con mayor fluidez.

% Expandir el portafolio de capacitaciones o cursos en las areas siguientes desarrollo

personal, inglés como segunda lengua, Excel avanzado, disefio gréfico, estrategia de ventas

e inteligencia de negocios para el afio 2024.

«+ Asegurar la satisfaccion de los estudiantes mediante una encuesta corta en el afio 2024.

3. Estrategia de Marketing

Segmentacion de Mercado: Dividir el pablico objetivo en segmentos especificos segun

sus necesidades y caracteristicas.

Segmentacién Demogréfica

Edad: El grupo de personas que estan interesadas en cursar una capacitacion se encuentra
el 65% segun la encuesta realizada entre 25 a 38 afios de edad, sin embargo se pudo observar segin
la investigacion realizada que para la educacion no hay limites de edad siendo este una
caracteristica muy importante de tomar en cuenta donde un 35% de la poblacion se encuentra entre
18 a 24 afnos y 39 a 46 afios 0 mas que estan interesados en el desarrollo continuo siendo esta una

oportunidad de ofertar capacitaciones que se ajusten a las necesidades y presupuesto del publico.

Género: La mayoria del mercado en estudio es género femenino representado por un 64%
de la poblacién y la diferencia es de un 35% que es de género masculino y 1% prefiere no decirlo
por lo que es importante considerar programas de formacién inclusivos que se adapten a las

preferencias y necesidades especificas de cada genero y que cumpla con las expectativas de estos.

Nivel Educativo: El nivel educativo del mercado objetivo identificado en la investigacion

realizada que esta interesado en seguir desarrollandose, se puede mencionar que la mayor parte
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son estudiantes universitarios, personas con educacion universitaria completa y personas con
educacion avanzada en postgrado representado por un 71% del mercado en estudio siendo esta
poblacion de suma importancia en tomar en cuenta, ya que asi se identificé el interés de prepararse

y aprender de manera continua.

Segmentacion Geografica

Ubicacion: El municipio donde se realizo el estudio y esta ubicado el mercado meta es en
el Distrito Central (Tegucigalpa y Comayagiela) siendo estas ciudades suficientemente grandes

para poder aumentar el mercado considerablemente.

Segmentacién Conductual

En el mercado en estudio se observd que la frecuencia de cursos que se encuentran
interesados en recibir las capacitaciones se encuentra de 1 a 3 cursos por afio representado por un
51% lo cual brindé una informacion relevante para ajustar la oferta de formacion que se adapte a
satisfacer las necesidades del mercado.

Segmentacidn por tipo de curso

Las areas de estudio mas demandas por el mercado meta fueron: Idiomas Extranjeros,
Tecnologia, Ventas, Inteligencia Artificial, Inteligencia de Negocios, Disefio Grafico, Marketing,
Excel, entre otras siendo estas fundamentales agregar a la ampliacion de oferta de capacitaciones

con mayor demanda.

Posicionamiento de la Marca CenCapHN

El objetivo fundamental del posicionamiento de la marca CenCapHN es que logre obtener
un lugar destacado o distintivo en el mercado de ofertas de capacitaciones o cursos de la més alta
calidad dando a conocer los beneficios del servicio para asi ser atractivos en el segmento de
personas con deseos de seguir preparandose y estudiadas con universidad completa interesadas en

el aprendizaje y desarrollo continuo. El proceso de posicionamiento deberad estar en revision
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constante, ya que se debe estar pendiente de las preferencias de los clientes y competencia.

@
Figura 39. Logo de CenCapHN.

% Reconocimiento de atributos claves:

Se puede destacar que entre los atributos principales de CenCapHN estan los costos asequibles
que ofrece la empresa en comparacion a los de la competencia, ya que los precios de las
capacitaciones 0 cursos son competitivos y bastante accesibles. También se ofrecen instructores
de alta preparacion siendo estos profesionales a nivel universitario y con vasta experiencia en los
diferentes contenido ofertados, otros de los beneficios que tiene el Centro de Capacitaciones es la
flexibilidad de horarios que se adapta a las agendas ocupadas del mercado meta y la modalidad del
servicio que se ofrece 100% virtual para aquellas personas que se le dificulta asistir a un punto
fisico por lo tanto la empresa le ofrece al mercado la comodidad que ellos desean y también se
tiene la opcion de la modalidad de tele docencia via zoom en tiempo real con un instructor; dandole
la facilidad a los cliente que ellos escojan la opcion que se acomode a su necesidades, preferencias

y deseos.

% Analizar la competencia:

El mercado de capacitaciones es bastante variado y amplio el cual se estudié en la encuesta
realizada por lo que existen oportunidades para que CenCapHN sobresalga implementado
estrategias de marketing digital utilizando activamente las redes sociales para asi captar mas la
atencion del mercado meta y estrategias promocionales realizando giveway en las redes sociales
sorteando una capacitacion o curso por periodo durante el afio. Asimismo, ofreciendo diferentes

programas de capacitacion que se adapten a las preferencias y necesidades de los clientes para asi
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competir con éxito, asimismo, se puede destacar que se tiene en tramite el proceso de inscripcion
que los certificados sean avalados por el INFOP y esto no hara diferenciarnos de la competencia,
ya que estos tendran mayor validez. En la investigacion llevada a cabo se identificd que las
personas reciben capacitaciones o cursos principalmente por medio de su lugar de trabajo y el
INFOP esto nos da a conocer que las empresas estan desarrollando habilidades de los empleados
y se ha convertido en una fuente popular de aprendizaje. También se tiene como competencia las
universidades, academias y camara de comercio siendo menos demandadas, pero siempre
representando una parte significativa del mercado que estd interesado en buscar recibir
capacitaciones, aunque estas opciones suelen implicar costos por lo tanto para CenCapHN es
importante considerar ofrecer capacitaciones especializadas con temas interesantes y promociones

atractivas para atraer este mercado.

%+ Seleccion del enfoque de posicionamiento:

Se espera brindar una experiencia excepcional a los estudiantes para asi poder diferenciarse en
un mercado competitivo de capacitaciones. Se puede mencionar que CenCapHN se diferencia de
la competencia, ya que ofrece diferentes capacitaciones de alta calidad premium con instructores
con bastante experiencia y bien preparados en los temas brindados, asimismo se brindan precios
accesibles y convenientes que se ajustan al presupuesto del mercado objetivo y esto genera un

valor agregado en el rubro de capacitaciones o cursos.

% Mensaje de posicionamiento:
Forma parte de CenCapHN y encuentra un mundo de oportunidades para tu crecimiento
profesional y éxito personal. Tus capacidades son ilimitadas y la empresa esta para guiarte en cada

paso del camino hacia la excelencia.

s Optimizar el posicionamiento:

CenCapHN se mantendra al tanto de las tendencias educativas y de las necesidades que pueden
variar segun las preferencias del mercado meta adaptandose al mismo. Por lo que con la encuesta
que se realizd se decidié ampliar la oferta de capacitaciones para asi poder satisfacer las diversas

preferencias de la poblacion en estudio.
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Propuesta de Valor: Destacar las ventajas unicas de CenCapHN, como ser que los certificados
seran avalados por el Instituto Nacional de Formacion Profesional (INFOP) la calidad y

experiencia de los instructores, entre otros.

La Propuesta de Valor de CenCapHN reconoce que el Centro de capacitaciones es Unico y se
destaca por ofrecer certificados avalados por el INFOP y ofertar capacitaciones de calidad con

instructores altamente calificados en los diferentes temas brindados.

Eslogan Propuesto

“Crece, aprende y destaca tus conocimientos que te llevaran al éxito”

Descripcion

CepCapHn estd comprometido en brindar la mejor experiencia de aprendizaje para
promover el éxito personal y profesional. La propuesta de valor destaca tres pilares esenciales.
Formacion de calidad: Se ofrecen capacitaciones de alta calidad disefiadas para desarrollar
habilidades y conocimientos necesarios en un entorno cambiante.
Instructores altamente calificados: Los instructores son expertos en los diferentes campos de
estudio y estan comprometidos con los clientes en brindar una experiencia Unica, de calidad que
los lleve al éxito personal y profesional.
Certificados avalados por el INFOP: La empresa esta en tramite de poder brindar certificados

avalados por el INFOP previo a cumplir ciertos requisitos que solicita la institucion.

Tramite de inscripcion con el INFOP para que los certificados estén avalados
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SOLICITUD ENTES DE FORMACION
Yo 3 Ad eNe of mayor de edad,
con identidad N'__ 1522 -19q0 - 00226 ;

vecino de; _Tubicalg, (Claccho

Muy resp comp: ante el Instituto Nacional de Formacion
Profesional (Infop) a fin de solicitar formall la inscripeion de la emp
Ce Capact Scevie 5

Que se dedica a la actividad f; y que de conformidad a la Ley F

de Educacidn, emitida el 22/2/2012 debe estar inscrita en el reglstro nacional de

entes de formacién.

da a dar el trdmite de ley y acraditar el registro

Enc ia pido que & p

correspondiente.

Lugar y fecha: 18 albal el 2023, Tl)"’nh\?o. O\nl\&b

u e RLden

Instituto Nacionat de
Farmacién drotesional |

__ SISTEMA DE GESTION DE CALIDAD

CERTIFICACION DE COMPETENCIAs‘

a ) Formato Solicitid de Inscripcion de Centro

DIVISION TECNICO BOCENTE
UNIDAD DE CERTIFICACION OCUPACIONAL

N® de Solicitud:

Nombre/Razén Social

| Fecha [ Version |
Losio8iz022| 02 |

L 2] 0z
_ Pagina 1de 2

“etlavenes y Serviciay Profeswrates defhinduras 5. deRil
RIN (50l9023 44 A98 de v.
olj0r3 46 RY8C {836~ 3187
Director(a)_Evey Adoe
Identidad | 522
denudad iy Teléfona_BY5C 33 63
Dire
reccion (ol Yo Olasiks
Correo electronico
Fecha de creacion__ L1 @ners 2013
OFERTA DE FORMACION:
L G \BM_S5pss  STATISTICS
2 alobiided T
3. G Melodoleqia e wnvesbigacien
Local propio [ | Alquiler | X
Matricula total __ 20 Hombres [0 Mujeres_ (O
Lugary fecha de inscripcion
Inscrito por
1. Acta de creacion (constitucion) o personeria juridica "ol
2. Hoja de vida de propietario o director(a) P
3. Hoja de vida (personal docente-administrativo) Cx
4. Permiso de operacion Lx |
DOCUMENTOS QUE PRESENTA:
Registro asignado:

Figura 40. Tramites iniciales para el proceso de certificacién con INFOP.

Propuestas de Certificados para CenCapHN

CERTIFICADO

DE PARTICIPACION

e otopga o presente contificado o

Thrrit Grrcrredercder

CenXCap,

COmpleto sarisfactoriamente lox reqursitos Lol frograma o copaciacion

DESARROLLO PERSONAL

29 o x«/'m'm/n- Lo DN

rEcua

Clartox (Bonils

saorcsow

132



CERTIFICADO

_

Ctorga el presente reconocimiento a:

I %jﬂd}?’é il

Por haber conchfido safistactoramente el curso de
Transferencia de conocimiento — Excel Avanzado

Fani Guardado
Instructor - CENCAFPHM

Se extiende en la cuidad de Tegucigalpa a los 22 dios del mes de Sepfiembre 2023
o
B® Microsoft

Figura 41. Disefios sugeridos para los certificados de CenCapHN.

Estrategia de Marketing Digital

CenCapHN lanzara una estrategia de marketing digital en las diferentes redes sociales
como ser WhatsApp, Facebook e Instagram centrada en el reconocimiento de la marca e
incremento de inscripciones de capacitaciones o cursos, ya se tienen aperturados los canales de
comunicacion que CenCapHN esta utilizando para hacer marketing digital y son las siguientes
redes sociales las cuales son las mas demandadas por el publico objetivo, asimismo se tomé en
cuenta tener un mayor seguimiento y presencia en dichas redes sociales para asi estar al tanto de

lo que desean los clientes y darles la atencion requerida en tiempo real.

A continuacion, se muestra como Whatsapp esta desarrollado:

Captura de como se visualiza el Whatsapp de CenCapHN
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CenCapHN i
Una Apugesta n~r Ia

Educacion _.
(=]
CenCapHN
Educacion
Cerrado ahora
. = ~»
Llamar Catalogo Compartir

Esta es una cuenta de empresa. (©)
Productos Ver todos >

Figura 42. Perfil de WhatsApp de CenCapHN.

Catalogo actual de capacitaciones y servicios que ofrece CenCapHN publicados por medio de
Whatsapp. Catalogo

Cencaphn >

Centro de Capacitaciones y Servicios
Profesionales de Honduras S.A. de C.V.

Asesoria de tesis y proyec...
Asesoria de tesis y proyectos.

Tutorias PAA
Tutorias de preparaciéon para el... —+
HNL 1,000.00

Curso basico SPSS
HNL 2,100.00

Webinar Tecnologia de pro...
HNL 0.00

Capacitaciones PAA
Tutorias para el examen de ad... -+
HNL 1,000.00

Figura 43. Catalogo de servicios en el perfil de WhatsApp de CenCapHN.
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Catalogo que ofrecera proximamente CenCapHN segun lo requerido por el mercado meta

Areas de estudio

Desarrollo Personal
Inglés

Excel Avanzado
Disefio Gréfico

Estrategia de Ventas

Inteligencia de Negocios

Figura 44. Catélogo de cursos propuestos para CenCapHN.

Horarios de atencion al publico por medio de WhatsApp

< &A) cenCapHN H

Centro de Capacitaciones y Servicios
Profesionales de Honduras S.A. de C.V.

Lunes 1:00—9:00 p. m. ~
Martes 1:00—9:00 p. m.
Miércoles 1:00—9:00 p. m.
Jueves 1:00—9:00 p. m.
Viernes 1:00—-9:00 p. m.
Sabado 7:00 a. m. —
9:00 p. m.
Domingo Cerrado

Juticalpa, Olancho

cencaphn@gmail.com

0 Centro de Capacitaciones y Servicios Prof...
Facebook - 137 me gusta

@ @cencaphn

Risiibocn il e 245
Figura 45. Horario de atencion y enlace a redes sociales en el perfil de WhatsApp de
CenCapHN.
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Publicidad en Facebook, Messenger e Instagram

4 Centro de Capacitaciones y Servicios  °°*
™7 Profesionales de Honduras
26junalas5:53p.m. -

¢ Te inscribiste para realizar el Examen de
Admision de la UNAH el 20 de agosto del 20237
Que estudiar en la UNAH sea una realida... Ver mas

* -
Inscribete y aprovecha M
Tu mejor opcion para que estudies en

la mejor universidad de Honduras
A Fecha de inicio: Sabado 15 de Julio
+504 9450-8418 Pl

- del 10% para gri Hora: 6:00 pm a 9:00 pm
cencaphn@gmailcom  ye estudiante: Via: Zoom
MESSENGER ® Enviar mensaje

Ver estadisticas y -
: Volver a promocionar
anuncios

Figura 46. Publicacion en la pagina de Facebook de CenCapHN.

Promocionar publicacion
Mensajes i}
Objetivo : .
;Qué resultados quieres obtener con este anuncio? Plantilla de mensaje
iCémo guieres dar |z bienvenida a las personas gue tocan tu anuncio?

Permite a Facebook seleccionar el objetivo mas adecuado en funcionde ~ Cambiar

tu configuracibn Saludo s
iHola, Centro! Indicanos cémo podemos ayudarte.
Preguntas
Contenido de Advantage+ [} 1. ;Puedo obtener mas informacion sobre tu empresa?

2. ;Puedes contarme algo més sobre tu anuncio?

Aprovecha los datos de Facebook para ofrecer automaticamente A 2 5
3. ;Hay alguien disponible para chatear?

diferentes variaciones de contenido del anuncio a las personas cuando

haya posibilidades de mejorar el rendimiento. Respuestas automaticas: Desactivadas ()

Figura 47. Definicién del objetivo y plantilla de mensaje automatico en la contratacién de
publicidad a través de la pagina de Facebook de CenCapHN.
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Segmento Geografico ubicacion del mercado meta

Editar audiencia =<

segmentacion se reduciran a ciertos lugares y edades. Mas informacion

Lugares ©
Lugares

Escribe para anadir mas lugares

Honduras
Tegucigalpa + 35 km X<
+  05a de Copan® © Colocar marcador &

— Gracias

Comayagua

ANGO La Esperanza A ~.
( \
Tegucigalpa | -
\ y Dandti
L SeAsuntepeqds . 3
SALVADOR - . 5>

0

o AnamorésT
I Salvador

Definicion de la audiencia

Tu sudiencis esta definida

Arnplis

Tamafio de la audiencia estimada: 930.5 mil-1.1 mill. ©

Figura 48. Segmentacion geogréafica del mercado objetivo en la contratacion de publicidad a
través de la pagina de Facebook de CenCapHN.

Segmentacién detallada nivel educativo/edad actual

« Segmentacién detallada x
Audiencia @

;Quién quieres que vea tu anuncio?

Educacién secundaria X Educacién secundaria en curso X Personas que eliges por medio de la segmentacion ©

Padres con hijos adolescentes (de 13 a 17 afios) X

Para acceder a funciones a de seg idn, ve al rador de anuncios. Detalles de la audiencia ra

Datos demogréficos litsisses Comportamientos Lugar de residencia: Honduras: Tegucigalpa {+35 km) Francisco Morazin Department

Liega a las personas segin su formacion académica, empleo, composicidn del hogar y oot eaie tolnciiencons Nivel otk i6n: Edi -z e Educaci
estilo de vida. Algunos datos solo estan disponibles para Estados Unidos. R O R OOn S CUnOAN I R CHI0. O SOUCaCIOn

Educacion <> se aria, Padres: Padres con hijos adolescentes (de 13 2 17 afos)
Segmentacion detallada de Advantage: Activada

Situacion financiera »~
Acontecimientos importantes ~
Padres ~

Figura 49. Segmentacion detallada del mercado objetivo en la contratacion de publicidad a

través de la pagina de Facebook de CenCapHN.

Precio de la publicidad
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Duracién @)

[
I}

D — Fecha de finalizacion
1 ©@ ® B 30ct 2023

wu

Presupuesto total &

Alcance estimado: 381 - 1101 Cuentas del Centro de cuentas al dia

.- 369,90 ~

30,00 L. 2000,00 L.

Figura 50. Definicidn del presupuesto y duracion de publicidad a contratar

La publicidad abarca Meta (Facebook, Messenger, Instagram)

Ubicaciones i ]

Permitenos

Audience M

Figura 51. Definicion la ubicacion de la publicidad a contratar en las distintas plataformas
de META.

Medio de pago utilizado para pagar la publicidad

Método de pago
o MasterCard « 0356 -~

Es posible que recibas mas de una factura para este anuncio. Mas informacion

n MasterCard « 0356 Cambiar

Figura 52. Definicion del método de pago de la publicidad a contratar.

Pago efectuado
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Duracion de la publicidad 15 dias

Resultados diarios estimados

Cuentas del Centro de cuentas alcanzadas © 381 ‘1 1 01

Resumen del pago

Tu anuncio estara en circulacion durante 15 dias.
Presupuesto total L. 36990 HNL
Importe total L. 369,90 HNL

Fsi

W w

o y evalu

Figura 53. Resumen del pago efectuado por concepto de publicidad a través de la pagina de
Facebook de CenCapHN.

Publicidad utilizada en las redes sociales en la actualidad

- Ve

Una Apugsta por la

Educacion

Excelencia y Calidad Profesional ¢

“Respondiendo a las demandas educativas
y de formacion empresarial” VaVaVal o

. +5049830-7189 o cencaphn@gmail com

Sy
Figura 54. Afiche publicitario utilizado en la actualidad en la pagina de Facebook de
CenCapHN.
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Visualizacion de feeds en Facebook, Instagram y Messenger.

A) Todas las vistas previas X B) Todas las vistas previas X

@ Facebook (@) Instagram @ Messenger © Facebook @ Instagram @ Messenger
Feed para moviles

7. Centro de Capacitaciones y
X Servicios Profesionales de ¢
Honduras

Feed Explorar de Instagram

< Seccion "Explorar’
Te inscribiste para realizar el Examen de
de Iz UNAH el 20 de agosto del

ar en fa UNAH sea una realidad £

cadémica -PAA Y

Agosto del 2023
Horario: 6:00 pm 3 8:00 pm
\fia Zoom

Enviar mensaje

Qv

Todas las vistas previas X

€ Facebook (@) Instagram @ Messenger

Bandeja de entrada de Messenger

\ista del anuncio JRUE-EL TIPS

Centro de Capacita...

Figura 55. Visualizacion de la publicidad contratada en las redes sociales de CenCapHN. (A)

Facebook, (B) Instagram y (C) Messenger.

Estrategia Promocional

La estrategia promocional que se implementara es una combinacion de enfoques digitales
y tradicionales para lograr llegar a un mercado amplio y diverso. Asimismo, poder tener un
impacto creciente en la mente de los consumidores dando a conocer CenCapHN como una empresa

que ofrece servicios de la mejor calidad.
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El principal objetivo de la estrategia es aumentar la visibilidad de CenCapHN vy atraer a nuevos

estudiantes interesados en el desarrollo de habilidades profesionales.
“Aprendizaje en Accion”
Estrategia de Promocién

Sorteo de un curso de manera trimestral, capacitacion gratuita para un estudiante por periodo

ofertado.

—l=

[Z]

SUSCRIBETE
EN EL SORTEO
DE UN CURSO
GRATIS POR
TRIMESTRE

LOGRA TUS
OBJETIVOS
PROFESIONALES

CONTACTANOS AL +504 9450-8418

Figura 56. Publicidad para sorteo de curso gratuito.

Contenido Relevante: Crear contenido educativo relevante para el mercado objetivo como ser:

Webinars Gratuitos

Se brindaran webinars gratuitos sobre contenidos de mayor relevancia en las areas de

principal interés como ser: Idiomas Extranjeros Inglés, Tecnologia, Estrategia de Ventas,

141



Inteligencia de Negocios, Disefio Grafico, Excel Avanzado, entre otras.

Tema del webinar: Estrategia de Ventas.

La duracion del webinar serd de 60 a 120 minutos.

Los puntos claves tratados en el webinar:

R/
L X4

R/
A X4

Breve descripcion de los temas a tratar, relevancia y la importancia en el contexto

actual.

Se utilizan diapositivas para ejemplos concretos y graficos de ser necesario o si lo

amerita el tema brindado.
De ser posible poner ejemplos de éxito o incluir casos de estudio.

Hacer una presentacion interactiva animando al publico a participar mediante chats,

dando respuestas a las preguntas que se puedan presentar.

Dar espacio a preguntas y respuestas.

Dar respuesta a las preguntas de forma concisa y clara.

Promover nuevos webinars con temas de interés del publico meta.
Agradecimientos a la audiencia por su participacion y tiempo invertido.
Creacién 'y completacion de encuesta de satisfaccién para

retroalimentacion de mercado.

obtener
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Figura 58. Publicidad para inscripciones en el

Negocios.

UNETE A NUESTRO

WEBINAR

e Conoce todo lo que

| puedes lograr con
Microsoft excel.

e Asesoramiento a tu

medida.

Conviertete en un
profesional de éxito este
20 Noviembre de 2023.
Horario 19:00 - 20:30

Para mas informacion
comunicate al +504 9450-8418

FERNANDO PASTRANA
MASTER EN TECNOLOGIAS DE
LA INFORMACION

INTELIGENCIA
NEGOCIOS

PARA PRINCIPIANTES

APRENDE CONMIGO

e INTELIGENCIA EN ANALITICA
EMPRESARIAL

* GESTION DE PROYECTOS DE
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

* GESTION DEL CLIENTE Y
PLATAFORMAS SOCIALES

UNETE AQUI
MARTES 12 DE DIC. 2023

(®) 0E 19:00 A 20:30

Webinar gratuito sobre Inteligencia de
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Conferecista Ever Flores
FECHA: MARTES 16.DE ABRIL.

Mas informacion

+ 504 9450-8418
Cupos Limitados cencaph@gmail.com

APRENDE CON NOSOTROS

6..00PM A 8:00PM

Figura 59. Publicidad para inscripciones en el Webinar gratuito sobre Estrategias de Ventas.

Tabla 12. Calendarizacion de Webinars gratuitos en CenCapHN en un periodo de 6 meses.

WEBINAR TEMA FECHA HORARIO ALCANCE
1 Microsoft 20/11/2023 7:00 A 8:30PM Lograr tener un
Excel mayor
Avanzado posicionamiento
- - en el mercado y
2 Inteligencia de | 12/12/2023 7:00 A 8:30PM
. con esto
Negocios
conseguir
3 Disefio Grafico | 17/01/2024 6:00 A 8:00PM incrementar el
4 Inglés 19/02/2024 7:.00 A9:00PM | NUmero  de
inscripciones en
5 Desarrollo 13/03/2024 7:00 A 8:30PM CenCapHN.
Personal
6 Estrategia de | 16/04/2023 6:00 A 8:00PM
Ventas
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Videos Publicitarios

MSc. Eve Reves [*

CENCAPHN

Figura 60. Imagen capturada de video publicitario de CenCapHN.

Imégenes de publicidad informativas para las redes sociales propuestas para CenCapHN

/ © +504 9450-8418
<) CENCAPHN , cencahn@gmail.com

INSCRIBITE

EN CENCAPHN

"Estamos comprometidos a
brindar los mejores servicios
de capacitacion para hacer
crecer tus conocimientos"”

EMPIEZA AHORA

Contactanos por whatsapp

Figura 61. Imagen publicitaria de inscripciones en CenCapHN.
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Desarrollo Personal
Inglés

Excel Avanzado
Disend Grafico
Estrategia de Ventas
Inteligencia de
Negocios

. Jj'Crece, aprende y destaca tus
conocimientos que te llevaran

V. Para mas informacién comunicate
\ al + 504 9450-8418 o al correo
.| cencaphn@gmail.com

Figura 62. Imagen publicitaria de la nueva oferta académica de CenCapHN.

&

“Crece, dprende y
— destaca tus

“conocimiento que te
2 licvaran al exito™

Figura 63. Imagen publicitaria de CenCapHN con mensaje motivador.
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INSCRIPCIONES ABIERTAS

iTu Mejor Opcion!

Q) +504 9450-8418
cencaphn@gmail.com

Figura 64. Imagen publicitaria de inscripciones en CenCapHN.
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Marketing tradicional (trifolios, eventos locales) para llegar al mercado meta.

—_—

“Crece, aprende y destaca
tus conocimientos que
te llevaran al éxito”

' e 5% 0 CENCAPHN .
’.l" " > Una apuesta por la Educacion
ke — T ’
- = '@, CENCABHN "Respondiendo a las demandas
> educativas y de formacién
‘ M cencaphn@gmail.com empresarial"
e +504 9450-8418

CenCapHN como empresa comprometida contribuye
con la formacion educativa de la sociedad, poniendo
a la disposicién de los alumnos una amplia oferta de
programas de especializacion de calidad bajo princip-
ios humanisticos y valores éticos para beneficio de la
sociedad.

Areas de estudio

Ser una empresa referente y lider a nivel nacional en

formacion educativa no formal, respondiendo a las 0 Desarrollo Personal
demandas educativas y de formacion empresarial,

caracterizados por su excelencia, calidad de servicio,

autenticidad y responsabilidad. 0 Inglés

¢Quiénes
So mos ? €) Excel Avanzado

El Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de @) Disefio Gréfico

Honduras CenCapHN es una empresa orientada a la

formacion e‘ducaltlvg de la goagdad hondurefa, medi- o Innovacién 0 Responsabilidad 0 Estrategia de Ventas
ante asesorias técnicas - cientificas, talleres, cursos y

diplomados en las diferentes areas del conocimiento.

@ calidad @ Compromiso ) Inteligencia de Negocios

Figura 66. Trifolio informativo sobre la empresa (parte interna).
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Banner publicitario para los eventos locales

:VEN
MATRICULATE YA!

“Respondiendo a las demandas
educativas y de formacion
empresarial”

+504 9450-3418

Figura 67. Disefio del banner publicitario que se utilizara en los eventos locales.
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Tazas con el logo de CenCapHN y personalizadas para el personal de la empresa e
instructores.

Léapices Promocionales a los primeros 100 alumnos que se matriculen al afio.

Tacticas de Marketing
Las tacticas se llevaran a cabo para promocionar las capacitaciones o cursos de forma

efectiva para asi atraer el mercado meta.

Uso de Redes Sociales: Mantener perfiles activos en las redes sociales Meta (Facebook,
Messenger e Instagram) publicando contenido educativo y relevante para interactuar con
los clientes actuales y potenciales, adicionalmente utilizar hashtags destacados para asi
aumentar el alcance de las publicaciones. También se realizaran sorteos de manera
trimestral para brindar un curso gratuito por periodo y de esta manera incrementar la

interaccion y visibilidad de CenCapHN

Email Marketing: Enviar boletines informativos a la base de datos obtenida en el estudio
de mercado con actualizaciones de cursos y ofertas especiales.

Automatizar correos electronicos con informacion de las areas de estudio mas solicitadas
por el mercado meta para asi aumentar las inscripciones.

Realizar campafias publicitarias y ofertas atractivas mediante el correo electronico.
Felicitar por el cumpleafios de manera personalizada a la base de datos de los clientes
actuales.

Personalizar los correos electronicos con el nombre del destinatario y enviar contenido

relevante de las areas de estudio que presenten mayor interés.

Participacion en Eventos Locales: Organizar o patrocinar eventos locales relacionados con la

educacion y el desarrollo profesional de manera trimestral en lugares de mayor afluencia como ser

Cascadas Mall, Plaza Miraflores, Mall Multiplaza entre otros, adicionalmente en las universidades

mas reconocidas pedir autorizacién para poder poner un stand en la misma y asi poder brindar la

informacidn y publicidad pertinente para promover las capacitaciones. Asimismo, en el evento se

150



llevaran a cabo charlas o conferencias para dar a conocer la amplia gama de capacitaciones
ofertadas. Y también se distribuiran trifolios y tarjetas de presentacion para incrementar las

inscripciones de estudiantes en CenCapHN mediante la comunicacion personalizada y constante.

Una apeeste fror (o

educacior:

Figura 68. Ejemplo de montaje en un evento publicitario local.
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Tabla 13. Calendarizacion de eventos locales de CenCapHN para el afio 2024.

EVENTOS LUGAR FECHA HORARIO DE | ALCANCE
LOCALES ATENCION
1 Cascadas Mall 12/02/2024 10:00 A 4:00PM Incrementar el
nimero de
2 Plaza 17/06/2024 1000 A400PM |
. inscripciones en
Miraflores
CenCapHN,
3 Mall 19/09/2024 10:00 A 4:00PM dando
Multiplaza informacion de

la empresa en
los periodos de
matricula

abierta.

6.4.2.3 ASPECTOS TECNICOS

Para la implementacion de la mejora de CenCapHN, es importante considerar algunos

aspectos técnicos. En primer lugar, se describen y documentan los procesos clave que se

socializaron con la gerencia de la empresa mediante fichas y diagramas de proceso. Posteriormente

se describe la inversion de capital que debe realizarse para oferta de nuevos cursos y la

implementacién de la mejora integral de la empresa, para lo cual se consideran los costos e ingresos

incrementales.

6.4.2.3.1 PROCESOS CLAVE DE CENCAPHN

En los distintos didlogos y entrevistas que se realizaron a la gerencia de la empresa, se

identifico la carencia de procesos documentados en la misma, tal y como se describié en el

Capitulo V. La gerencia selecciond los siguientes procesos como los mas relevantes y prioritarios,

los cuales se documentaran mediante una ficha y diagrama de proceso:

< Proceso de contratacion de publicidad a través de las plataformas de META.

% Proceso de matricula en una capacitacion.

< Proceso de contratacion de un instructor.

% Proceso de preparacion de una capacitacion.
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Tabla 14. Proceso de generar una publicacién a través de las plataformas de META.

Pagina

PO-01-001

Revision: 0

PROCESO DE CONTRATACION DE PUBLICIDAD EN

META F
FICHA DE PROCESO ®

Objetivo: Asegurar el cumplimiento de las actividades que permitan una buena gestion en la

publicidad de CenCapHN a través de las plataformas de META.

Alcance: Administracién

Descripcion:

Pasos/Actividades

Responsable

Observaciones/Descripcion

1. Publicar publicacion en
Facebook

Administradora

Se parte de una imagen, video o material
previamente disefiado para la publicidad de
un curso o catalogo de cursos.

La administradora publica la informacion y
afiche del curso o cursos a promocionar en la
pagina de Facebook de la empresa.

2. Hacer clic en
promocionar publicacion

Administradora

En esta etapa la administradora inicia el
proceso de promocion de la publicacién.

3. Segmentar
geogréaficamente el
mercado meta

Administradora

Indicar la ubicacién geogréafica en la cual se
mostrara la publicidad.

4. Segmentar
detalladamente el
mercado meta

Administradora

Se indican palabras clave relacionadas con el
mercado meta o que lo describan. Se agregan
intereses del mercado meta que se pretende
alcanzar.

5. Indicar el presupuesto de
la publicidad

Administradora

Se indica el tiempo durante el cual circulara la
publicidad y el presupuesto segun el alcance
deseado.

6. Indicar advantage+

Administradora

Esta funcion permite que la publicidad se
muestre en Facebook, Instagram y Messenger
CON Un Mismo presupuesto.

7. Indicar método de pago

Administradora

Se agregran los datos de la tarjeta de crédito o
débito que sera utilizada para realizar el pago.
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Pasos/Actividades

Responsable

Observaciones/Descripcion

8. Pagar

Administradora

Se realiza el pago, utilizando el método
especificado.

9. Descargar factura por
concepto de publicidad

Administradora

Se descarga la factura de META, una vez que
ha sido generada.

Documentos de referencia

DOCUMENTOS UTILIZADOS

Registro

Tiempo de
retencion

Responsable de
conservarlo

Codigo de
registro

Cambios a esta version

Nimero de
revision

Fecha de actualizacién

Descripcion del cambio

Datos de Entrada

Controles para el procedimiento

CONTROL DE EMISION
ELABORO REVISO AUTORIZO
Pasante de maestria Gerente Gerente
Isi ordofiez CenCapHN CenCapHN
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CONTRATACION DE PUBLICIDAD EN

META
INICIO Descatgat FIN
factura
. ‘l =
Y
Publicacion en
Facebook Pagar
“ ‘ J
y
Promocionar Indicar método
publicacién de pago
“ J “ ‘ J
/
Segmentacion Indicar
geografica advantage+
“ J “ ‘ J
/
Segmetacién n Indicar
detallada " | presupuesto

Figura 69. Diagrama de flujo de proceso de la contratacion de publicidad en META.
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Tabla 15. Proceso de matricula en una capacitacion.

V

Pagina
PROCESO DE MATRICULA EN UNA CAPACITACION
PO-01-002
FICHA DE PROCESO s
Revision: 0

matricula de los estudiantes de CenCapHN.

Alcance: Administracion, atencion al cliente

Objetivo: Asegurar el cumplimiento de las actividades que permitan una buena gestion en la

Descripcion:
Pasos/Actividades Responsable Observaciones/Descripcion
1. Recepcion de solicitud de | Encargadode | La persona encargada de la atencion al
informacién atencion al cliente, recibe la solicitud de informacion
cliente sobre las capacitaciones por parte del

cliente. La comunicacion se realiza a
través de Whatsapp o Messenger.

2. Envio de la informacion solicitada | Encargado de

Se envia la informacion que solicta el

atencion al cliente sobre la capacitacion. Horarios,
cliente costos, temario, entre otros.
3. ¢El cliente se inscribe en la | Encargado de Si ---- continuar con el paso 5
capacitacion? atencion al No ---- continuar con el paso 4
cliente
4. Enviar un mensaje de cierre Encargado de Se envia un mensaje de cierre de la
atencion al conversacion indicandole al cliente que se
cliente le atendera con gusto si desea méas
informacion.
5. Inscripcion Administradora | Para la inscripcion se le solicita al cliente
sus datos personales: nombre, numero de
ID.
6. Enviar informacion bancaria Administradora | Se le porporciona el nimero de cuenta

empresarial para que pueda realizar el
pago y se define el horario en el que se
matriculara.
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Pasos/Actividades

Responsable

Observaciones/Descripcion

7. ¢El cliente pago la capacitacion?

Administradora

Si ---- regresar al paso 6
No ---- continuar con el paso 8

8. Recepcion de comprobante de

pago

Administradora

La administradora recibe el comprobante
de pago del cliente y oficializa su
matricula.

Documentos de referencia

DOCUMENTOS UTILIZADOS

=  Ficha de inscripcién

. Tiempo de Responsable de Codigo de
Registro . .
retencién conservarlo registro
» Informacién del estudiante Indefinido Administradora N/A

Cambios a esta version

Nimero de
revision

Fecha de actualizacién

Descripcion del cambio

Datos de Entrada

Controles para el procedimiento

CONTROL DE EMISION

ELABORO REVISO AUTORIZO
Pasante de maestria Gerente Gerente
Fani Guardado CenCapHN CenCapHN
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE MATRICULA EN UNA CAPACITACION

Si

Inscripcion
mediante
ficha de
matricula

v

Enviar
informacion
bancaria

SEl
cliente realizé el
pago?

Recepcién

del
comprobante
de pago

INICIO

v

Recepcion de
solicitud de
informacion

v

Envio de
informacion
solicitada

JEl
cliente se
inscribe en la
capacitacion?

Enviar
mensaje de

cierre

FIN

Figura 70. Diagrama de flujo del proceso de matricula en una capacitacion.
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FICHA DE INSCRIPCION EN UN CURSO O CAPACITACION

¥ Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales Afas Qacly
™ de Hondwras ¥ Email’ ¢

drite el Scto

~504 24208418

FICHA DE INCRIPCION

Curso / Capacitacin:

DATOS PERSONALES.

Nambre completo:

Fecha de nacimiento: & N ; Nacionalidad:

ONI o Pasaporte:

Direccidn:

Celubar: e-mail:

DATOS LABORALES (si aplica)

Empresa / Institucian:

Cargo: Teléfono:

Direccidn:

DATOS ACADEMICOS

Titulo de grado: Encursa I:I Finalizade ':I

Universidad:

Direccidn:

INFORMACION ADICIONAL

{COmo se enterd del curso / capacitacion?

Anuncio en redes sociales: Facebook _ Instagram
A través de un conodida:

Por su empresa:

CenCaphN se comunictd con usted a través de e-mail WhatsApp
Otro:

INFORMACION DE MATRICULA

N* de matricula: Descuento:

Figura 71. Ficha de inscripcion en una capacitacion o curso.
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Tabla 16. Proceso de contratacion de un instructor.

Pagina

PROCESO DE CONTRATACION DE UN INSTRUCTOR

PO-01-003

Revision: 0

FICHA DE PROCESO ®

Objetivo: Garantizar la calidad de los docentes que imparten capacitaciones y cursos para

CenCapHN, con el fin de generar satisfaccion en el alumno y prestigio para la empresa.

Alcance: Gerencia, Administracion

Descripcion:

Pasos/Actividades

Responsable

Observaciones/Descripcion

1. ldentificar necesidad de
contratacion de instructor

Administracion

La adminitradora identifica la necesidad
de contratar un nuevo instructor con base
en el proximo curso gue se impartira.

2. Publicar vacante en redes
sociales de la empresa

Administradora

Se realiza una publicacién en las redes
sociales de la empresa con las
especificaciones del perfil del instructor
requerido segun el tipo de curso o
capacitacion que se impartira.

3. Recepcion de hojas de vida

Administradora

La administradora recibe las hojas de vida
de los postulantes a través del correo
electronico de la empresa.

4. ;Se recibié una postulacion
que cumple con los
lineamientos de la empresa?

Administradora

Si ---- continuar con el paso 6
No ---- continuar con el paso 5

5. Ampliar el tiempo hasta
encontrar un candidato
idoneo

Administradora

Se amplia el tiempo de la postulacién
hasta encontrar un candidato idoneo.

6. Oficializar contratacion

Administradora

Oficializar contratacién mediante la firma
del contrato de “Condiciones de la
relacion de CenCapHN con el instructor”
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Documentos de referencia

DOCUMENTOS UTILIZADOS

= Contrato de “Condiciones de la relacion de CenCapHN con el instructor”

. Tiempo de Responsable de Codigo de
Registro . :
retencién conservarlo registro
» Hoja de vida de los postulantes | Indefinido Administradora N/A
= Contrato de condiciones de la | Indefinido Administradora N/A
relacion laboral entre CenCapHN
y el instructor

Cambios a esta version

Nimero de
revision

Fecha de actualizaciéon

Descripcion del cambio

Datos de Entrada

Controles para el procedimiento

CONTROL DE EMISION

ELABORO REVISO AUTORIZO
Pasante de maestria Gerente Gerente
Fani Guardado CenCapHN CenCapHN
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CONTRATACION DE UN INSTRUCTOR

[7,)
L

A4

Oficializar
contratacion

FIN

Figura 72. Diagrama de flujo del proceso de contratacion de un instructor.

INICIO

Identificar
necesidad de
contratacion

I T

Publiciar
vacante en
redes sociales

Recepcion de

hojas de vida

¢ Se
recibié una
portulacién que
cumple con los
lineamientos de la
empresa?

No

Ampliar el
tiempo hasta

encontrar el
candidato
idéneo
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CENTRO DE CAPACITACIONES ¥ SERVICIOS PROFESIONALES DE HOMDURA S
CENCAPHN
CONTRATD GENERAL INSTRUCTORE 5

El Centro de Capacitacionas y Servicios Profesionales de Honduras CenCapHN es una empresa
anenisda a ks farmason edusativa de la sociedad hondurefia, mediante ssesorias Monicas
centificas, capaciacianes, talleres, curscs y diplomados en las diferentes dreas del
oanocimisro. La educacion na famal es fundamental paa que @ ser humano pobencie sus
hablidades y ses més compelente en el deserpeno laboral y o5, esa la apussta de CenCapHM,
Ura ampresa que cusnla con personal calificado y capacitads a nivel nacional & intemacional,
can axperiencia doceris y prafesional, pars impartr los diferenies cureos de capacitacion en las
distintas dreds que e ofrecen.

CONDICIONE % DE L& RELACION DE CENCAPHM COM EL INSTRUCTOR

A contiruacion, se establecen s condiciones bajo s ouales se trabajard con o instrucionss
(profesores) de cada asesoria, capacitacion, taller, curso o dplomado gue ofertara CenCapHN a
I pablacicn; prafesionasles que sa contralain por su especialidad en cada una de las Seas en
4% cuales s afertaran los diferenies programas

Como irsfrucior usted efectis B convalacion con CenCapHMW de aousrdo con las
especiicaciones que se considersn por ambas partes v las condiciones bajo las cuales se
impartirdn ks programas y asesoriss educativas. El Instructor al crear un taler, un oursa, un
diplemade, impartic una capsstacian i brindar ura asesoris aceplar lss condicones bajo las
cuales opera la ampress CenCapHi, brindands una farmaccn baja les principios de innovscion,
camgramiso, calidsd y responsabilidad.

OBLIGACIONES DEL INSTRUCTOR
Los instnuciores sardbn responsables de:

= Crear & contenido can alles estindanes centificos y Menicos.
- Pubiicar contenido referente & la temdtica, asi como clases, coestonarios, ejericios
practicos, eximenes, lareas, recursos ulilzados v oinas evakliacionss.

Elinstructor declara y garantiza a CenCapHM o siguiente:

—  Propardonar su informacion personal y formacidn académics madiante su hojs de vida OV

—  Pomas conocimianta sobre el wa de programas informatices basices, medics educativas,
marterial sudiovisual y su divulgacian sn alterar darachos de autar fodo po de recurso oue
utilice: en |y ensefianza

=  Pomas la formacian y competencias para ofrecer conocmienta bajo ks principios sobee los
cules s rige CanCapHiM, garantizands ura formacicn integral v de calidad.

—  Garanliza un servicie de calidad curgpliends con los abjetivas ¢ palitica de la empresa,

— WHiizar de manera camesta y respansable los recursas de la platalorma tecnoldgica da la
Empresa.

Adernds, garantizy que:

- Bucamportamiento durane afrezca sus servicios a CenCapHN serd prafesional, can ética v
respeta, donde no realizan publicacones que viokenten lainlegridad de la empresa ni de los
usLEnos,

—  MNo publicard corenide nadecuado, olensie, axpresionss racistas, incomesto, calumnias ¥
i ¥

= MNocomparticd con bes usuanas informacicon que carezca de respaldo tcnico y dentifico, guae
wulnere | autona de tercems (plagio) y este mpacte en desprestipio de b empeess,

= Mo realzad publicidad sin avorizacidan de la erpresa sobre precices, olerta, modaidades ¢
aparatividad de la emprasa.

- Na acocaders sin aulorizaciin a stios y piatabarnas de CenCapHi.

AUTORIZACION DE US0 &4 CENCAPHN

El instructor ctarga el derscha a CenCapHM para el uss, somersia y explotar par Snes
formatives, educativas v de asesoris el contenida preporsionasdo a la empresa, incluyends
mejoras que la empresa considers para gue @l usuano acceda @ un conbenido de manera mas
accesible.

CenCapHN fisne el derechs de eimine sl corteride de ke platsarmas, cameas, sspacios

digitales cusndo lo considere necesanio. Una ver so elimine el contenido CenCapHi gueda libre
ol cualiuier relacian con &l instrecar,

Como emprass podemos grabar el contenido que usted nos remite ¥ asi poder verificar | calidsd
para entregar, comercializan, promocion:ar y hacer bas gestiones los servidos de manens efickentes.

El instructor autariza a CenCapHN utilizar e conbenido remitida, su nombee, su famacicn
académica y profesional, su vee y los esoritos para gamantizar una gestian edusativa de salidid.
Autarirason que B empresa pusde ullizar para promacianan y capiar la stencion de usuarios.
TERMINOS DE POLITICA DE SEGURIDAD

En los casos siquientes CenCapHiN se reserva el derecho para eiminag contenidas, a la
suspensian de pagos ¥ diar por culminadas los conbratos con los instruciones.

- Contenidas ques no respandan a ks iones e uso por la empresa, a las
condiciones legales de mansa gue no violenle derechos de 'Jemem ¥ e calidad de la
emprasa

— Auguel comenido que no mpacte de manera positiva en el usuario. Es faculiad de CenCapHiN
proceder & aliminaro de foda su estructura de formacion, paginas web, comecs y plataforma.

= Cuando un instrecion pressnbe un carportamiento nadecuado v viokenbe los principios de s
Emprasa.

— Que un irstructor esiando vinoulada con la empresa, se relscone con obra empresa
afreciendo el mismo comerids y que este conlieve 3 una competencia deslesl

APOYO DE COLABORADORE $ AL INSTRUCTOR

CenCapHN en conjurio con el Instrucior considenardn si pamite irvolucrsn & un asistenls coms
walabarador.

El colaborador o asisbenbe @e someberd 3 s condiciones de uso ¢ palilica establecidas por la
arpress mismas o s gue responde e instrsciar.

Lis colaboradores daben sstar an la capaciced de dar mspussta 2 cada pregunta gue se plantss
por parte del Lsuario o estudiante, medianie consultas de esios par medio de plataformrs v oorres
elctndniog.

Covcla instructor serd conscients que i induys un asisterts o colaborsder el honorario o pags
percibido serd compartido de manera proporcional & la pakicpacien v apayo ofrecida; es decr
que CenCapHb efectuars un pago dnico por el servico ofrecida.

RELACION DEL INSTRUCTOR CON LOS ESTUDIAMTES ¥ USUARIOS

El msiructor no Sene mlacien comtractual con los wsaanios. La dnica informacian gue recibira
=abire los estudiames s la afrecida por los servicos.

El msirucior acepta que la irformacian ablenida de los estudianies solo serd utilizada durante el
Siempo que ofrerca sus servicios a la empeesa y que no solicitans datos personales s los usuarios
que no sean los establecidos por los reglamentos de CenCapHi.

Figura 73. Contrato general para instructores de CenCapHN (parte 1).
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Garantiza que no redlizacd negocios ulilzands sy posicion de instrucior con los wsuanas o
astudiantes que == encuentren inscritos en CenCapHN.

Usbed como instrucler acepta la indemnizacion por dafas y perjuicios a CenCapHN por reclamas.
de esiudianies sabee &l manejo nadecuado de datos persanales que se e proporcicnancn & su
persona y sabre el ncumplimiento de este coniato.

PRECIOS Y PAGOE

CenCapHi definird un precio base & cual usted debe de analizar y = esth de acoendo remitir la
Autanzacan, sea s irves de dooumenta nsciba o correo electronion donde confirme que acepta
las condiciones establecidas por la empresa en cuanio a los hanoranos por Sus senicios. La
ampress realizard o trabajo de promocon, recagilacion de informacion de ks usuarios y aplicar
| estrabegia de marketing paa oue los producios oferiades par b empresa adquieran demanda,

Los precios de los cursos saran establecides anicamente par CenCapHM, manejanda categanias
de precios segin e curso, assesoria, aller o diploma a ofrecer.

El precio o page que realice e estudianbe se realizard en moneda nacional [Lempiras) o su
apuiakenie a dalares a tasa de cambio establecida par &l Banco Central del Pas Para ol pago
de los servicos se realizarn 3 través de agencizs bancarias indicadas por CenCapHi.

Si un esiudiarte del extranjero cursa un programa ofrecids por CenCapHN v al momento de
realizar pagos, todo impussto por ransacciin o recarga, esie debe de ser cubierto por el usuario
i estudianbe,

Los pagos y pracias de los poductos ofeddas por CenCapHN == realizand solamente entre &l
usuanoesiudiante ¥ la empresa, la relacian con el nstructor solamente serd académica.

La empress ofetard o cursa donde el instructor previamente aceplard ofrecer sus servicias,
canvirtiéndese en el responsable de transferir el conocimiento a usuario wo esiudiante.
CenCapHM a fravés de su gerencia administrativa caloulard el ingresa tatal abtenida por lkes
usuAncs nscilos en el servicie que presta; sesion que @l instructar mparicd ¥ ogue posterion
mente se ke informard sobee ol pago a perdbir por los servicios. De ese iotal la empresa cubne
todas los gastos de operacion, impuesios, pemisos, estrategias de marketing plo
ocamerndalizscon de los producios de CenCapHi.

Los Honorarios del instructor oscilaran entre of 25% y 35% del fatal neta obitenido por el registro
de o= usuanos que son parke de ese programa, en les oursas 100% vinuslzades. En los cursas.
impartidas por tele docencia, los pagos por hora se realizardn en un rango de entre L 268000 ¢
L. 4000000

En caso de gue el nstructor fale en b programacian de & terdatica s imgarti en el oursa, faltanda
a los estandares de calidad de b empress v que incurra en reclamoes de los estudianies; del botal
de los honorarios CenCapHN bomard un 156% del otal de pago pactada par dafios ¥ perjuicios.

Para hacer efectiiva o pago a los instuclores al moments del regstro y presentar |a
documentacian personal y profesional (Hoja de Vida), este debe de enbregar un nimerno de
cuenta bancarna. El paga se efecthuad una vez el instructar culmine de impartic e curso, asesona,
capaciacion, taller o diplomado.

DERECHO 4 US0 DE L& MARCA

El instructar tiene derechae a utilzar e nombee de la manca como referencia en su hoja de wida,
a0 oS espacias o documentos debe solicitar & la empresa v que esta proceda a la autorizacion.

Dueda prahibide el uso de b marca CenCapHN para actividades engafiosas, denigrantes y gue
irvrirya la ley.

OTRAS COMDICIOME $

CenCapHN considerara kas fechas y momerte para aclualzar las condiciones de la relacidn enlre
ampress e instrucion, El instucor y CenCapHN expresamos que entre nosolros no exise wa
redacian de empresa conjunta, asociacon, empleo, contratista o agencia. Toda refacion laboral
= regind par cantratos definidos por tiempo de duracion del curso que mpana paganda &l mante
il betal scardado.

Para camar la relacian labaral entre CenCapHN ¥ el mstructor debe de completar b infarmacian
siguisms:

MOMBRE DEL INSTRUCTORPROFESOR:

MUMERD DE IDEMTIDAD:

PROFESION |

EMAIL: |

CORRED: |

FIRMA DEL INETRUCTOR

FIRMA DEL GERENTE GEMERAL DE CenCapHM
RTH de la empresa: 15015023459568

Figura 74. Contrato general para instructores de CenCapHN (parte 2).
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Tabla 17. Proceso de preparacion de una capacitacion.

Pagina

PROCESO DE PREPARACION DE UNA CAPACITACION

PO-01-004

Revision: 0

FICHA DE PROCESO @

Objetivo: Garantizar el cumplimiento de las actividades involucradas en la preparacion de una
capacitacion para CenCapHN, de tal manera que se garantice la estandarizacion de dicho proceso en

pro de la mejora continua de la empresa.

Alcance: Instructores, administracion

Descripcion:

Pasos/Actividades

Responsable

Observaciones/Descripcion

1. Comunicar al instructor sobre

apertura de curso

Administradora

La adminitradora notifica al instructor
sobre la calendarizacion del proximo
Curso o capacitacion que impartira el
instructor. La comunicacion se realizar de
manera presencial, por reunion en video
conferencia o a través de Whatsapp.

2. Preparar silabo Instructor El instructor (a) prepara el silabo de la
capacitacion que impartira.
3. Enviar silabo a administracion Instructor El instructor (a) envia el silabo propuesta

a la administracion para su aprobacion.

4. ¢La administracion aprueba el
silabo de la capacitacion?

Administradora

Si ---- continuar con el paso 6
No ---- continuar con el paso 5

administracion

5. Realizar ajustes sugeridos por la | Instructor El instructor (a) realiza los cambios

administracién sugeridos por la administracion previo a
su reevaluacion.

6. Preparacion de los contenidos Instructor Una vez aprobado el silabo, el instructor
procede a preparar los contenidos de la
capacitacion.

7. Enviar contenidos del curso a Instructor El instructor (a) envia los contenidos

propuestos a la administracion para su
aprobacion.

8. ¢La administracion aprueba los

Administradora

Si ---- continuar con el paso 10
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Pasos/Actividades

Responsable

Observaciones/Descripcion

contenidos de la capacitacion?

No ---- continuar con el paso 9

9. Realizar ajustes sugeridos por la | Instructor El instructor (a) realiza los cambios

administracion sugeridos por la administracion previo a
su reevaluacion.

10. Proceder con la capacitacion Instructor Una vez que los contenidos han sido

aprobados por la administracion, el
instructor procede a impartir la
capacitacion.

Documentos de referencia

DOCUMENTOS UTILIZADOS

. Tiempo de Responsable de Codigo de
Registro . ;
retencion conservarlo registro

= Silabo de la capacitacion Indefinido Instructor, N/A
Administradora

Indefinido Instructor, N/A
» Materiales didacticos de la Administradora

capacitacion

Cambios a esta version

Niumero de
revision

Fecha de actualizacion

Descripcion del cambio

Datos de Entrada

Controles para el procedimiento

CONTROL DE EMISION

ELABORO

REVISO

AUTORIZO

Pasante de maestria

Gerente

Gerente
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Isi Ordofiez

CenCapHN

CenCapHN
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE PREPARACION DE UNA

CAPACITACION

Comunicar al
instructor
sobre
apertura de
curso

s

Preparar
silabo

'

Enviar silabo
a
administracion

'

¢la
administracién
aprueba el
silabo?

Si

Realizar
— ;
ajustes
Preparacion sugeridos por
de los la
contenidos administracion
Enviar
contenidos
del curso ala
administracion

ZLa administracio

. [ itacion?
si de la capacitacio No

Realizar los
ajustes
sugeridos por
la
administracion

Proceder con
la
capacitacion

FIN

Figura 75. Diagrama de flujo del proceso de Preparacion de una capacitacion.
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6.4.2.4 INVERSION DE CAPITAL

Para la implementacion de los aspectos de mejora, la empresa debe realizar una inversion

de capital, considerando el capital humano que se requiere para la oferta de los nuevos seis cursos

que se proponen, para la administracion de la plataforma y atencion al cliente. Ademas, otros

aspectos necesarios para cumplir con las estrategias de marketing sugeridas. A continuacion, se

detallan los supuestos considerados en las estimaciones financieras realizadas y los costos e

ingresos incrementales derivados de la propuesta.

6.4.2.3.2 SUPUESTOS

La depreciacién de los activos de calculd considerando una vida util de 10 afios y 1% de
valor residual.

Los gastos por planilla'y papeleria aumentan 6% anualmente.

Se comienza con 50% de capacidad de estudiantes en tele docencia y virtual, y estas
cantidades incrementan 2% cada dos afios.

El precio de venta de los cursos incrementa 2% cada afio.

Se estima que el 25% de los ingresos se cobran con Tarjeta de crédito y se paga una
comision del 3.75%.

Se consideran costos de cursos por promocién de L. 9,000 anuales.

La tasa de descuento de los flujos esté integrada por la inflacion del afio 2022 (9.8%) y 7%
de rendimiento minimo de los socios de CenCapHN.

El 30% de los cursos se venderan al crédito con una prima del 50% vy el restante se cobrara

en 2 meses.
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INGRESOS INCREMENTALES

Tabla 18. Alcance supuesto de la nueva oferta formativa de CenCapHN.

Duracién en

Descripeion horas Fre: E por curso Ajio 1 Aiio 2 Ajio 3 Avio 4 Aiio 5

Teledocencia - - -

Curso de desarrollo personal 20 3 16 48 43 38 38 69
Curso de inglés como segunda lengua 200 2 14 28 23 34 34 40
Curso de Excel avanzado 100 2 10 20 20 24 24 29
Curso basico de disefio grafico 30 2 12 24 24 29 29 33
Curso de estrategias de ventas 40 3 9 27 27 32 32 39
Curso de intelizencia de negocios 30 2 13 26 26 31 31 37
100% virtual

Curso de desarrollo personal 20 3 18 34 34 34 34 34
Curso de inglés como segunda lengua 200 2 16 31 31 31 31 31
Curso de Excel avanzado 100 2 11 22 22 22 22 22
Curso hasico de disefio grifico 20 2 13 27 27 27 27 27
Curso de estrategias de ventas 40 3 10 30 30 30 30 30
Curso de intelizencia de negocios 20 2 13 20 20 20 20 20
Total servicios 1,040 28 157 367 367 401 401 443

Para la estimacion de los ingresos incrementales se realizaron en primer lugar, estimaciones

en el alcance de la nueva oferta formativa, considerando los seis cursos sugeridos en modalidad

tele docencia y 100% virtual, entre las cuales se considerd un alcance de 367 alumnos divididos

en frecuencias de 2 0 3 veces por afio, segun el curso. Las estimaciones se realizaron considerando

los resultados obtenidos en el estudio de mercado y la capacidad estudiantil manifestada por la

empresa, de las cuales se tomd el 50% para iniciar.

Tabla 19. Ingresos derivados de la nueva oferta formativa de CenCapHN en modalidad tele
docencia y 100% virtual.

Duracién en

Teledocencia horas Frecuencia Precio por alumno Adio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Curso de desarrollo personal 20 3 |L 230000 | L 13440000 L 137.088.00] L 16779571 L 17115163 | L 209,489 50
Curso deinglés como segunda lenzua 200 2 |L 300000 L. 140.000.00) L. 142.800.00 L. 17478720 L. 17828294 | L. 21821832
Curso de Excel avanzado 100 2 |L 3.800.00 | L. 76.000.00 | L. 77.520.00| L. 9488448 | L. 96.782.17 [ L. 11846138
Curso basico de disefio zrifico 30 2 |L 380000 fL. 9120000 L. 03.024.00f L. 11386138 | L. 116.138.60 | L. 142,153 65
Curso de estrategias de ventas 40 3 |L 2350000 | L 6750000 L 6885000 L 834272400 L 8505785 |1 10521241
Curso deintelizencia de negocios 30 2 |L 380000 L. 98.800.00) L. 100.776.00| L. 12334082 L. 125.816.82 | L. 133.990.79
100%b virrual

Curso de desarrollo personal 20 3 JL. 1.000.00 | L. 33.760.00 | L. 3483520 L. 3303100 L. 37.050.54 [ L. 38.191.55
Curso deinglés como segunda lenzua 200 2 |L 180000 | L. 36 448.00f L. 37576096 L. 58.728.30| L. 30.003.07 L. 61,101.13
Curso de Excel avanzado 100 1 L 200000 | L. 4480000 L. 43.696.00] L. 4660902 L. 4754212 | L. 4840206
Curso bésico de disefio grifico 30 2 |L 200000 | L. 33,760.00f L. 34.83320| L. 3393180 L. 37.050.34 [ L. 38,191.53
Curso de estrategias de ventas 40 3 |L. 130000 | L. 4336000 L. 4626720 | L. 4719254 | L. 4813639 | L. 49.089.12
Curso deintelizgencia de negocios 30 2 |L 300000 L. 87.360.00f L. 8010720 L. 0088034 | L. 0270713 [ L. 04.56127
Total ingresos L. 33.000.00 | L. 949.388.00 | L. 968375.76| L. 1.11423511]L. 1.136.519.81 | L. 1.317,172.73
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Tabla 20. Precios estimados por estudiante en la nueva oferta formativa, proyectado a 5 afios.

Modalidad Precio por alumno
Teledocencia Ajio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Curso de desarrollo personal L. 280000 | L. 285600 L. 201312 L. 297138 L. 3,030.81
Curso de inglés como segunda lengua L. 5,00000] L. 5,10000) L. 520000 L. 530604 ) L. 541216
Curzo de Excel avanzado L. 380000 L. 387600 L. 303332 L 403238 L. 411324
Curso basico de disefio zrafico L. 3,800.00 | L. 3.876.00) L. 393352 | L 403250 L. 411324
Curso de estratezias de ventas L. 250000 L. 255000 L. 260100] L. 263302 L. 2.706.08
Curso de mitelgencia de negocios L. 380000 L. 387600 L. 383352 | L. 403259 L. 411324
100%6 virtual
Curso de desarrollo personal L. 100000 | L. 102000 L. 104040 | L. 106121 L. 1,082.43
Curso de inglés como segunda lengua L. 180000 L. 183600 L. 187272 L. 121017 L 1,948 38
Curzo de Excel avanzado L. 200000 L. 204000 L. 208080 L. 2122421 L. 2164 86
Curso basico de disefio zrafico L. 200000 | L. 204000 L. 208080 L. 212242 L. 2.164.86
Curso de estratezias de ventas L. 1,50000 | L. 153000 L. 1.56060 | L. 139181 L. 1.623.65
Curso de mitelgencia de negocios L. 3.00000]L. 306000 L. 3121200 L. 318362 L. 3.24730
Tabla 21. Ingresos por ventas al crédito de cursos en modalidad tele docencia 'y 100%
virtual.
Venta de crédito SU%I
Modalidad Ventas al credito por afio
Teledocencia Aiio 1 Adio 2 Adio 3 Adio 4 Aiio §
Curso de desarrollo personal L. 4032000 | L. 4112640 L. 033871 L. 134549 L. 62 84688
Curso de inglés como segunda lengua L. 4200000 L. 4284000 L. 3243616 L. 3348488 | L 65.463.50
Curso de Excel avanzado L. 2280000 L. 2325600 L. 2846534 | L. 2003463 | L. 3333841
Curso basico de disefio grifico L. 2736000 L. 2790720 L. 3415841 L. 3484158 | L 42 646.10
Curso de estrategias de ventas L. 2025000 L. 2065500 L. 2528172 | L. 2578735 | L. 31.363.72
Curso de intelizencia de negocios L. 2064000 L. 3023280 L. 3700405 L. 37,743.05 | L. 446,19004
100%0 virtual
Curso de desarrollo personal L. 16,128.00 | L. 1645036 | L. 1677957 L 1711516 | L. 1745747
Curso de inglés como segunda lenzua L. 1603440 | L. 1727300 L. 1761833 L 1797092 | L. 1833034
Curso de Excel avanrado L. 1344000 | L. 1370880 | L. 1398208 ) L. 1426264 | L. 14 547 89
Curso basico de diserio grafico L. 16,128.00 | L. 1645036 | L. 16,779.57) L. 1711516 | L. 1745747
Curso de estrategias de ventas L. 1360800 L. 1388016 | L. 1415776 L 14440092 | L. 1472074
Curso de intelizencia de negocios L. 2620800 L. 2673216 L. 2726680 | L 27812 14| L. 28,368 38
Total L. 284.816.40|L. 290,512.73 | L. 33427053 | L. 34095594 | L. 395151.82

En las estimaciones de los ingresos por venta de curos en la empresa, se considera que el
30% de las ventas se realizan al crédito, especialmente en el caso de aquellas empresas que
soliciten capacitaciones para sus empleados, y con las cuales se establezcan mecanismos de
créditos.

En dichos casos, la empresa que solicite la capacitacion realizara un pago del 50% por
concepto de prima, previo a la capacitacion y el restante 50% lo pagara en dos cuotas los dos meses

siguientes. En la Tabla 21 se ilustran los ingresos anuales por concepto de ventas al crédito,
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mientras que en la Tabla 22 se muestran los ingresos por primas proyectados al afio y a los

siguientes cinco afios.

Tabla 22. Prima anual de cursos vendidos al crédito en modalidad tele docencia 'y 100%

virtual.
Prima 509 |
Modalidad Prima de cursos vendidos al crédito por aio
Teledocencia Ario 1 Aiio 2 Aiio 3 Ario 4 Adio 5
Curso de desarrollo personal L. 2016000 L. 2056320 L. 2516036 | L. 2567274 L. 314234
Curso de inglés como segunda lensua L. 2100000 L. 2142000 L. 2621808 | L. 2674244 | L. 3273273
Curso de Excel avanzado L. 1140000 | L. 11,628.00 | L. 1423267 | L. 1451733 | L. 17,769.21
Curso basico de disefio grafico L. 1368000 | L. 1395360 | L. 1707921 | L. 1742079 | L. 21,323.03
Curso de estrategias de ventas L. 1012300 | L. 1032750 L. 1264086 | L. 1288368 | L. 13,781.86
Curso de inteligencia de negocios L. 14 82000 | L. 1311640 | L. 1850247 | L. 1887232 | L. 23,099.07
100%0 virtual
Curso de desarrollo personal L. 306400 L. 8223528 | L. 538079 L. 835758 | L. 8.728.73
Curso de inglés como segunda lenzua L. 3467200 L. 863654 | L. 5.80927| L. 398546 | L. 0.163.17
Curso de Excel avanzado L. 6, 72000 | L. 685440 | L. 600140 L. 713132 | L. 727394
Curso basico de diseflo grafico L. 306400 L. 822528 | L. 338070 L. 833738 | L. 8,728.73
Curso de estrategias de ventas L. 680400 L. 604008 | L. TO07888| L. 722046 | L. 7,364 87
Curso de intelizencia de negocios L. 1310400 | L. 1336608 | L. 1363340 L. 1300607 | L. 14,184 19
Total L. 142, 408.20 | L. 145256.36 | L. 167,13527| L. 17047797 | L. 19757591
Tabla 23. Costos variables de la nueva oferta formativa.
Duracién en ] ]
Costo variable de servicios teledocencia horas Frecuencia Pago por hora Aiio 1 Ario 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Curso de desarrollo personal 20 3 |L 30000[L. 1800000 L. 18.000.00 | L. 18.000.00 | L. 18.000.00 | L. 18,000.00
Cursa de inglés coma segunda lenzua 200 2 [ 280001 11200000 112,00000 | L 112,000.00 [ L 112,00000 [ L. 112,000.00
Curso de Excel avanzado 100 2 |L s0000]L. so00000]L. 80,000.00 | L. 80,000.00 | L. 80,000.00 | L. 80,000.00
Curso bésico de disefio grafico 80 2 |L 0000]L. 6400000 L 64,000.00 | L. 64,000.00 | L. 64,000.00 | L. 64,000.00
Curso de estrategias de ventas 40 3 |L 30000 L. 3600000 L. 36,000.00 | L. 36,000.00 | L. 36,000.00 | L. 36,000.00
Curso de intelizencia de negocios 80 2 |L 0000]L. 6400000 L 64.000.00 | L. 64.000.00 | L. 64.000.00 | L. 64,000.00
Duracion en
Costo variable de servicios 10020 virtuales horas Frecuencia Porcentaje de pago Aiio 1 Ao 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Curso de desamrollo personal 20 3 30% L. 1612800 L 16.430.36 | L. 16,779.57| L. 17,115.16 | L. 1745747
Curso de inglés como segunda lenzua 200 2 25% L. 1411200 L 1430424 | L. 1468212 | L. 1497577 L. 1527528
Curso de Excel avanzado 100 2 35% L 15.680.00 | L 1599360 | L 1631347 | L 16.639.74 | L 16,972.54
Curso basico de disefio grafico 80 2 35% L. 1881600 L 1910232 | L. 1957617 | L. 1996760| L. 2036704
Curso de estrategias de ventas 40 3 30% L 13.608.00 | L 13,8016 | L 1415776 | L 114400 ]L 14,720.74
Curso de inteligencia de negocios 80 2 35% L. 3057600]|L 31,187.52| L. 3181127 | L. 3244750 L. 33,006.43
Total costo L. 48292000 |L. 48500840 |L. 48732037|L.  480586.78 [ L. 491,808.51
Margen bruto absoluto L. 466,468.00 | L. 48327736 |L. 62691474 |L.  646,033.03[L. 82527422
Margen bruto porcentual 0% 4904 5009 56%0 57%0 G3%9

Como se visualiza en la Tabla 23 los costos variables de CenCapHN corresponde al pago
de los instructores, dado que, las cantidades pagadas dependera del nimero de horas que imparta
en el caso de la modalidad de tele docencia, y en el caso de los cursos 100% virtuales, el instructor

recibird un pago porcentual de los ingresos, que varia segun el nimero de estudiantes inscritos.
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Por otro lado, se prevén costos que corresponden a la inversion inicial que se realizara y

otros costos fijos que se realizaran de manera mensual para la implementacion del plan de mejora.

En las Tablas 24, 25, 26, 27 28 y 29 se detallan dichos costos fijos.

Tabla 24. Costos fijos por concepto de la plataforma y costos de marketing.

Costos fijos por concepto de la plataforma y marketing
Plataforma Mensual Anual
Administrador de la plataforma L 6,000.00 72,000.00
Plataforma - -
Inversidn inicial adecuacion de
plataforma L 30,000.00
Costos de marketing
Persona de atencidn al cliente /
asesor de ventas| L 11,266.31 135,195.72
Publicidad facebook]| L 739.80 8,877.60
Evento promocional 28,300.00
Materiales promocionales
(camisetas, lapices, tazas) 9,390.00
Sorteo de curso gratis 9,000.00
Total 293,263.32

Tabla 25. Costos fijos por concepto de planilla incremental proyectada a 5 afios.

Centre de Capactinciones y Servicios Pr

Proyeccign némina afie 1

les de Honduras

Cuota patronal mensual Cuota patronal anual Décimo tercer | Décimo euarto
No. Puesto Sueldo mensual] Sueldo anual X . y . | Retenciones| Sueldo anual neto
THSS RAP HSS RAP mes de Salario | mes de Salario
1| Administrador d= 12 plataforma | L. 600000 L. 14400000 L. 45600 L. 15840 | L. 547200|L. 150080|L. 600000 | L. 600000 L. 255200| L. 141 048.00
Persona de atencion al clisnte
1 asesor de ventas L. 1126631 L. 133193572 |L. 738.73|L. 30342|L. 886476 L. 364088|L. 1126631 L. 1126631 L. 455842 L. 130,157.30
Total L 17,266.31 | L. 179,19572 | L L194.73 | L 46182 | L 1433676 | L. 554178 | L 17,266.31 | L 1726631 | L 795041 L 171,245.30
Centro de Capacitnciones y Servicios Profesionales de Honduras
Prayeccion ngming aiie 2
No. Puesto Sueldo mensual| Sueldo anual Cl]l;:;s?“m“ln;;?“l (?Hu:t: patrunal;:tll:l 2::"::;:[:‘;; nDl:L::D;;::a Retenciones | Sueldo anual neto
1| Administrador de la plataforma | L. 636000 L. 15264000 L. 48336|L. 16780 | L. 580032 L. 20M483|L 6.360.00 | L. 636000 L. 3120.12|L 145.510.33
Parsona dz atencion al clisnts
1 szs0f de vantas L. 1194229 L. 14330746|L. 73873|L.  32532|L. BB6476|L. 350380 L. 119422%|L 1154229 L. 54709]L. 138,260.38
Total L 1830029 | L 29594746 | L 122208 | L 49321 | L 1466508 | L 591865 |L 1830229 L 1830229 | L 817621 | L 187,77L.16
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fesionales de Honduras
Proyeccion noming aiio 3

Centre de Cap s v Servicios Pr

. . Cuota patronal mensual Cuota patronal anual Décimo tercer | Décimo cuarto . .
No. Puesto Sueldo menszual| Sueldo anual TS RAP THES RAP mes de Salario | mes de Salario Retencionez| Sueldo anual neto
1] Administrader de la plataforma | L. 674160 L. 16179840 L. 351236|L. 17788 | L. 614334 L. 213574|L. 674160 | L. 674160 L. 331687|L. 153,481.53
Parzona de atencion 2l clisnte
1 asasof de ventas L. 1265883 | L. 15180381 |L. 738.73|L. 34833 L. 386476 L. 418238]L. 1263883 | L. 1263883 L. 3,058.68| L. 146,807.23
Tatal L 1940043 | L 31370431 | L 125109 | L 82651 | L 1501310 | L 631813 | L 1940043 | L 1940043 | L 841554 | L 305,188.77
Centro de Cap ¥ Servicios Py les de Hond
Proyeccion néming aiie 4
No. Puesto Sueldo mensual| Sueldo anual C;‘;;}“mnal n;::;ual ?H“:t; patrunal;:;al :i:i";:us‘:l:::i: nDl;:T:in:Sr:l::‘iz Retencionez| Sueldo anual neto
1| Administrador d= |z plataforma | L. 7.146.10 | L. 171.50630)L. 543.10|L. 18866 | L. 6517.24|L. 226388|L. 7.146.10 | L. 7.146.10 | L. 351588 |L. 167.950.42
Parsona de atencion al clisnte
1 as=sor de ventas L. 1341836 | L. 16102027|L. 73873|L. 37314 L. 886476 L. 447770 L. 13418.36 | L. 1341836 ) L. 515336 L. 155.866.90
Total L 2056445 | L 332,52657 | L 1,281.83 | L 56180 | L 15382.00 | L. 674158 | L 2056445 | L 2056445 | L 866924 | L 323,857.33
Centro de Capacitaciones y Servicios Profestonales de Honduras
Proyeceion noming aiie 3
Cuota patronal 1 Cuota patronal 1 dei éel
No. Puesto Sueldo menzual|] Sueldo anual E; SF T nl:;;;us ]Hu: ; EELR 1:1;’ :::Lxﬂ;:;::i: ::T:;;::z Retenciones| Sueldo anual neto
1| Administrador de la plataforma | L. 737486 L. 18179663 |L. 57569|L. 19993 |L. 690327|L. 239972|L. 757486 | L. 757486 L. 372683 | L. 178,069.35
Persona de atencion al chients
1 ases0f G2 vantas L 1422346 L. 17068148 |L. 73873|L. 39923 |L. Ba8e476|L. 479072 L. 1422346|L. 1422346 | L. 521133| L. 163,470.13
Total L I,9831 L 38247816 L 131442 L 59920 (L 1577303 |L 709044 |L  21,79831|L 1,79831|L 893816|L 343,540.00
Tabla 26. Costos por mobiliario de oficina.
Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras
Cuadre de mebiliario de oficing
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Computadora (Laptop) 1 L 1300000 ] L. 13,000.00
Impresora de flujo continuo 1 L. 300000 L. 3,000.00
Archivero 1 L. TOM000] L. 700000
Total L 2700000 | L 27,000.00

Tabla 27. Costos por depreciacion de mobiliario de oficina.

Detalle Afios de vida util Valor residual Depreciacion anual | Deprec. mensual
Computadora (Laptop) 10 L. 130,00 L. 148300 L. 123.73
Impresora de flujo continuo 10 L. 5000 L. 403500 L. 41.25
Archivero 10 L. T0.00 ] L. 69300 L. 57.73

Total L 270.00 | L 2,673.00 | L 222.75
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Tabla 28. Depreciacion anual de mobiliario de oficina.

Anos Depreciacion anual Depreciacion acum. Valor en libros
0 L. 27.,000.00
1 L. 73.00] L. 267300 L. 24.327.00
2 L. 7300 L. 3.346.00 | L. 21,654.00
3 L. J300] L. 8.019.00 ) L. 18.951.00
4 L. 3.00] L. 10.692.00 ) L. 16.308.00
3 L. 73.00] L. 13.363.00 ) L. 13.633.00
6 L. 73.00] L. 16.035.00 ) L. 10.962.00
7 L. J300] L. 18.711.00 ) L. §8.289.00
8 L. 7300 L. 2138400 ] L. 3.616.00
9 L. 673.00] L. 2403700 ] L. 2.943.00
10 L. 2.673.00] L. 2673000 ] L. 270.00

Tabla 29. Costos por papeleria y atiles de oficina.

Costo total Costo total anual Costo total anual Costo total anual |Costo total anual Afio|Costo total anual Adio|

Papeleria y utiles Cantidad Costo unitario | trimestral Adio 1 Adio 2 Aiio 3 4 5
Diplomas 1 L. 1176000 L 1176000 | L 11.760.00 | L 1246560 | L 1321354 | L 1400635 | L 14.846.73
Papel bond 1 L 477.00] L 47700 L 47700 L 0362 | L 33396 | L 368.11 | L 602.20
Lapices de tinta 1 L. 119.80 | L. 11980 L 11980 | L 12600 | L 13461 | L 14268 | L 15124
Folders 1 L 208.00| L 208.00| L 20800 ) L 31588 | L 33483 | L 33492 | L 376.22
Total L. 12,654.80 | L 12,654.80 | L 13,414.09 | L 14,218.93 | L. 15,072.07 | L 15,976.39

6.4.2.4 MODELO FINANCIERO

PLAN DE INVERSION

Tabla 30. Detalles del plan de inversion para la implementacion de mejoras en CenCapHN.

Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras
Plan de Inversicn

Detalle Inversion total |Fondos financiados| Fondos propios

Mobiliario vy equipo de oficina L 27.000.00 | L. 000|L 27.000.00
Total activos no corrientes L 27.000.00 | L. 0.00|L 27.,000.00
Imprevistos 10% de la inversion L 270000 | L. 0.00|L 2,700.00
Total activos no corrientes e imprevistos L 29.700.00 | L. 000|L 29.700.00
Suministros de papeleria L. 12,654 80 | L. 0.00| L. 12.654.80
Sueldos v salarios L. 51,798.93 | L. 0.00] L. 51,798.93
Estrategia inicial de marketing L 56,067.60 | L. 000|L 56,067.60
Adecuacion de plataforma L 30.,000.00| L. 000|L 30.000.00
Total capital de trabajo L 15052133 | L. 000|L 150,521 33

Inversion total L 180,221.33 | L. 0.00| L. 18022133

Para la implementacion de las mejoras sugeridas en la empresa, se debe considerar la

inversion inicial que deben realizar los socios, la cual contempla los items presentados en la Tabla
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30. Dentro de los cuales se contemplan tres meses de salario de la planilla incremental propuestas
(administrador de la plataforma y asesor de ventas). La inversion inicial asciende a L. 180,221.33,

los cuales se financiaran en su totalidad con fondos propios de los socios de la empresa.

ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

A continuacién, se muestran los estados financieros proyectados de la empresa (Balance
General, Estado de Resultados y Fujo de Efectivo), derivados de la propuesta que se sugiere. Se
destaca que, segun las estimaciones realizadas, la empresa obtendria L. 16,923.90 de utilidad el

primer afo operativo, ascendiendo hasta L. 274,678.54 para el quinto afio.

Tabla 31. Estado de Resultados proyectado.

Centro de Capacitaciones y Servicios Prafesionales de Honduras

Estadp de Resultados
Detalle Aflos
1 2 3 4 5
INGRESOS
Ingresos L. 040 388.00 | L. 06837576 | L. 1,114235.11| L. 1,136 51081 | L. 1,317,172.73
(-) Costo variable L. -4§2,920.00 | L. -485,098 40 | L. -487,32037 | L. -489,586.78 | L. -491 898 51
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS L. 466,468.00 | L. 483.277.36 | L. 626.914.74 | L. 646.933.03 | L. §25,274.22
GASTOS OPERATIVOS

Gastos por depreciacién L. 2,673.00| L. 2,673.00| L. 2,673.00| L. 2,673.00| L. 2,673.00
Sueldos v salarios L. 279,195 72| L. 205047 46| L. 31370431 | L. 332.526.57 | L. 352.478.16
Décimotercer mes de salario L. 1726631 | L. 18.302.29 | L. 1940043 | L. 20,564.45 | L. 21,798.32
Décimocuarto mes de salario L. 1726631 | L. 18,302.29 | L. 1940043 | L. 20,564.45 | L. 21,798.32
Retenciones L. 1087854 | L. 20,583.73 | L. 2133123 | L. 22,123 58 | L. 22.963.47
Papeleria v utiles de oficina L. 12,654.80 | L. 13.414.09| L. 1421893 | L. 15.072.07 | L. 15,976.39
Marketing v promociones L. 86,067.60 | L. 0,000.00| L. 0,000.00| L. 0,000.00| L. 0,000.00
Comision bancaria (3.75%) L. 890051 | L. 007852 | L. 1044595 | L. 10,654 87 | L. 12,348 49
TOTAL GASTOS OPERATIVOS L. 443,902.80 | L. 38730138 | L. 410,174.28 | L. 433,179.00 | L. 459,036.16
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO L. 2256520 L. 0597508 | L. 21674046 | L. 21375404 | L. 366,238.06
Impuesto sobre 13 renta L. -5,641.30 | L. -23993 99| L. -54,185 11| L. -53 43851 | L. -91,559.51
UTILIDAD (PERDIDA) NETA L. 16,923.00 | L. 71,981.98 | L. 162,555.34 | L. 160,315.53 | L. 274,678.54
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Tabla 32. Balance General proyectado.

Centro de Capacitaciones y Servicios Prafesionales de Honduras
Balance General

Detalle Aflos
1 2 3 4 5
ACTIVOS
Corrientes
Caja v bancos L. 165,677.07 | L. 258.805.62 ] L. 451,20991 | L. 613.563.90] L. 025,229.45
Cuenta por cobrar L. 2373470 | L. 2420039 | L. 2785588 | L. 28 413.00| L. 32,929.32
Total activo corriente L. 189,411.77 | L. 283,015.02 | L. 479,065.78 | L. 641,976.89 | L. 058,158.77
Activos no corrientes
Mobiliario L. 27,000.00 | L. 2700000 L. 27,000.00 ] L. 2700000 | L. 27,000.00
Depreciacion acumulada de mobiliario L. -2,673.00 | L. -5.346.00 | L. -8,019.00 | L. -10,692.00 | L. -13.365.00
Total active no corrientes L. 24,327.00 | L. 21,654.00 | L. 18,981.00 | L. 16,308.00 | L. 13,635.00
TOTAL ACTIVOS L. 213,738.77] L. 304,669.02 | L. 498,046.78 | L. 658,284.80 | L. 071,793.77
PASIVOS
Corrientes
Décimocuarto mes de salario L. 8.633.16| L. 9,151.14 | L. 9,700.21 ] L. 1028223 | L. 10,899.16
Retenciones por pagar L. 231908 | L. 2,396.66 | L. 247890 | L. 2,566.07 | L. 2.658.47
Impuesto sobre renta por pagar L. 5.64130| L. 23,99399| L. 3418511 L. 5343851 L. 91,539.51
Total pasivo corriente L. 16,593.54 | L. 35,541.80 | L. 66,364.23 | L. 66,286.80 | L. 105,117.14
Total pasivo corriente
No corrientes
Préstamos por Pagar L. 0.00 | L. 0.00| L 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00
Total pasive no corriente L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00
TOTAL PASIVOS L. 16,593.54 | L. 35,541.80 | L. 66,364.23 | L. 66,286.80 | L. 105,117.14
PATRIMONIO
Capital contable
Capital social L. 180.221.33 | L. 180,221.33 | L. 180.221.33 | L. 180,221.33 | L. 180,221.33
Total capital contable L. 180,221.33 | L. 180,221.33 | L. 180,221.33 | L. 180,221.33 | L. 180,221.33
Resultados acumulados
Utilidad (pérdida) acumulada L. 0.00L. 1692390 | L 88,005.89 | L. 251,461.23 | L. 411,776.76
Utilidad/pérdida del periodo L. 16,923.90 | L. 7198198 | L 162,555.34 | L. 160,315.53 | L. 274,678.54
Total resultados acumulados L. 16,923.90 | L. 8800589 | L. 251.461.23 | L. 411,776.76 | L. 686,455.30
Total patrimonio L. 107,145.23 | L. 269,127.22| L 431.682.56 | L. 501,998.09 | L. 866.676.63
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO L. 213,738.77 | L. 304,669.02 | L 498,046.78 | L. 658,284.80 | L. 971,793.77
Tabla 33. Flujo de efectivo proyectado.
Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras
Flujo de Efective
Detalle Aaes
Pre-operativo 1 2 3 4 5
Saldo inicial de efectivo L. 0.00|L. 15322133 | L. 163.677.07| L. 238.80562 | L. 43120991 | L 613.563.90
Ingresos L. 000 L. 92363330 L. 944.166.37 | L. 1,086.379.23 | L. 1.108.106.81 | L 1.284243.41
Cuenta por cobrar L. 000 L. 000 L. 2373470 L. 2420039 L. 2783388 | L 28.413.00
Financiamiento L. 000 L. 000 L. 0.00] L. 000 L. 0.00]L 0.00
Fondos propios L. 180.221.33 | L. 000 L. 0.00] L. 000 L. 0.00]L 0.00
Total origenes L. 180,221.33 | L. 1,078,874.63 | L. 1,133,578.14 | L.  1,369,394.25 ] L. 1,587,172.60 | L. 1,926,220.30
Menos:
Compra de activo L. 2700000 L. 000 L. 0.00] L. 000 L. 0.00|L 0.00
Costo variable L. 000 L. 482.920.00 | L. 48500840 | L. 48732037 | L. 480.586.78 | L 4091.898.51
Sueldos v salarios L. 000 L. 27124530 L. 28777126 | L. 303.288.77| L. 32385733 | L 343,540.00
Décimotercer mes de salario L. 000 L. 17.266.31 ] L. 1830220 | L. 1940043 | L. 2036445 | L 21.798.32
Décimocuarto mes de salario L. 000 L. 8.633.16 | L. 1778430 | L. 18.851.36 | L. 1098244 )L 21.181.39
Petenciones L. 0.00) L. 2530988 | L. 28.682.36 | L. 20.664.54 | L. 3070565 | L 31.80923
Marketing v papeleria L. 000 L. 98.72240) L. 2241409 L. 2321893 L. 2407207 L 24.976.39
Pazo de ISR L. 000 L. 000 L. 364130 L. 2390300 L. 3418511 L 33.438.51
Comision bancaria L. 000 L. 800051 L. 9078352 L. 1044595 | L. 1065487 L 12.348.49
Total aplicaciones L. 27.000.00] L. 013.197.56 | L. 87477251 | L. 018.184 34 | L. 97360870 | L 1.000.990.83
Saldo final L. 153,221.33 | L. 165,677.07 | L. 258,805.62 | L. 451,209.91 | L. 613,563.90 | L. 925,229.45
Flujos netos de ingresos vy egresos L. 12,455.74 | L. 93,128.55 | L. 192,404.28 | L. 162,353.99 | L. 311,665.56
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EVALUACION FINANCIERA DE LA INVERSION

Tabla 34. Evaluacion financiera de la inversion propuesta.

Centre de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras
Evaluacion financiera del proyecto

Detalle Aifio 0 Aiio 1 Aijio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Utilidad neta 16,923.30 71,981.98 162,555.34 160,315.53 27467854
Depreciacion v provision 2.673.00 2.673.00 2.673.00 2.673.00 2.673.00
Flujo neto de caja (180,221.33), 19,596.90 74,654.98 165,228.34 162,988.53 277.351.54
TREMA 16.80% 1.1680 1.168 1.168 1.168 1.168
TREMA acumulada 1.1680 1.3642 1.5934 1.8611 21738
Flujo de caja descontado (180,221.33) 16,778.17 54,723.41 103,694.57 87.576.11 127,580.92
Flujo de caja desc. acum. 16,778.17 71,501.58 175,196.15 262,772.26 390,362.18
Inversién (180221.33) (163.443.16) (108.719.75) (5.025.18), §2.550.93 210.140.85
VAN (163,443.106), (108,719.75) (5,025.18) §2,550.93 210,140.85

TIR 45.75%
Tabla 35. Periodo de recuperacion de la inversion propuesta.
Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras
Periodo de recuperacion de la inversion
Inversion (180.221.33) (180.221.33) (180.221.33) (180.221.33) (180.221.33)
Flujo de caja desc. acum. 16.778.17 71,501.58 175.196.15 262.772.26 390.362.18
(163,443.16) (108,719.75) (5,025.18) 82,550.93 210,140.85
1 2 3 4 5
Aiios Meses Dias
Periodo de recuperacionde la inversion 3 0 21
Ciilculo periodo de recuperacion de la inversion -5.025.18 x 12= (0.6885620435) = 0 meses
87.576.11
(0.6885620455) x 30= (21) = 21 dias

Tabla 36. Sintesis de la evaluacion normal del proyecto y evaluacion sensibilizada en costos

e ingresos.
Evaluacion normal | Sensibilizado costos (5%) | Sensibilizando ingresos (5%)
TIR 45.75% 33.11% 32.52%
VAN L210,140.85 L119,657.22 L113.,429.46
PR 3 afios y 21 dias 3 afios, 11 meses y 21 dias | 3 aflos, 11 mesesy 15 dias

Se identifico que considerando los supuestos descritos en el apartado 6.4.2.3.2, la inversion

de capital sugerida es rentable, dado que la TIR es mayor que la TREMA, la VAN es positiva y el

periodo de recuperacion es de 3 afios y 21 dias.

Adicionalmente, se realizé la evaluacion sensibilizando costos e ingresos en un 5% (ver
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anexo 7y 8), y se determino que el proyecto continda siendo rentable bajo estos parametros.

MEDIDAS DE CONTROL

- La administradora en conjunto con el asesor de ventas dard seguimiento al nimero de
inscripciones y matriculas realizadas, como resultado de las estrategias de marketing y
promocionales implementadas y asi se evaluaran las mismas para saber si estan generando un

impacto positivo en el aumento de inscripciones y los ingresos de CenCapHN.

- Se realizara la revision y analisis de métricas en Redes Sociales como ser la cantidad de
seguidores, el alcance de las publicaciones, la tasa de participacion (comentarios, compartidos y
likes), y la conversacion de las redes sociales mediante Messenger y direccionadas al WhatsApp

empresarial.

-Realizar reuniones mensuales para revisar el progreso del plan de marketing con la
administracion y el asesor de ventas para discutir los resultados, las oportunidades de mejoray los

desafios.

- Se analizaré el presupuesto de manera anual para monitorear los gastos en marketing en

relacion con los resultados obtenidos para asi corroborar que se esta utilizando eficazmente.

- La administradora supervisara de forma mensual que los procesos clave de la empresa se

desarrollen segun las fichas de proceso documentadas.

-El Gerente y la administradora revisaran los diagramas de flujo y fichas de procesos clave

una vez al afio, para analizar posibles cambios que puedan surgir a medida la empresa crece.
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6.5 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION Y PRESUPUESTO

Tabla 37. Cronograma de implementacion de actividades.

N ACTIVIDAD OBJETIVOD INICIO_[INALIZACIOMURACION RESPONSABLE OBSERVACIONES
1| Adecuacisn de laplataforma Adecuarlaplataforma deMoodle para | 0 0055 FW2024| 2 meses | POmImistadorde |y
|z apertura de los nuevos cursos, plataforma

Establecerun mayor acercamiento
Publicidad permanente en META | conloz clientes v darles s conocer la Miz0zd FM22024 (12 meses | Adminiztradora I
ofenta formativa de la empresa.
Promacionar el curso de Microzaft .

Excel avanzado, mediante una Administradors = Ezunafecha tentativa, en el diagrama de Gantt se plantean loz rangos de
. L. - . 2012023 2012023\ 1.5 haras | instructar -

introduceitn a raves de un webinar e fechas en los que se tiene programade desanollarse,

gratuita.

Fromaionar el curse de Inteligencia
de Negocios, mediante una

)

A

(5]

‘webinar Microsoft Excel avanzadg

Administradora e . "
Esunafechatentativa, en el diagrama de Gantt se plantean los rangos de

4| "webinar inteligencia de negacias | . . . 121212023 12M212023[1.5 horas  |instructar .
intraduccidn a través de un webinar asignads fechas enlos que se tiene programade desarnallarse.
gratuita. J
Pramosicnar &l curso de Disefio Administradors = Ezunafecha tentativa, en el diagrama de Gantt se plantean loz rangos de
S|'w'ebinar dizefio grafico Gréfico, mediante una inroduccidna | 172024 1TINEDZd| 2 horas instructor - < i &
. . . . fechas enlas que se tiene programado dezarallarse
través de un webinar gratuita, asignado
Promacionar el surss de hgléz, fdmiristradara = Ezunafecha tentativa, en el diagrama de Gantt se plantean loz rangos de
B|'webinaringlés mediante una introduccidn a través de | 130212024 131212024 | 2 haras inztructor - 9 P 2
. . . fechas enlas que se tiene programado dezarallarse
un webinar gratuito. asignado
Premosianar &l curso de Desanclls Administradors = Ezunafecha tentativa, en el diagrama de Gantt se plantean loz rangos de
7| webinar desamalla persanal Personal mediante unaintroduscisn s | 131312024 131312024 (15 horas  [instructor > d P .
. . . . fechasz enlos que se tiene programado desarnollarse.
través de un webinar gratuita, asignado
Promosionar el curso de Estrategias Admiristiadora e Esunafechatentativa, en el diagrama de Gantt e plantean los rangos de
8| 'webinar Estrategia de Ventas de Ventas mediante unaintroduccidn | 1642024 2haras inztructor - 9 P 2
. fechas enlos que se tiene programade desarnallarse.
através de un webinar gratuita. asignado
Dlar a conocer la empresa v sus T2raiznzd 1222024 |6 horas Gerente. . X
: Son fechas tentativas. en el diagrama de Gantt e plantean los rangos de
9|Eventos promocionales locales | distintos cursos ofertados previoalos [ 17162029 TTIBI2024 |6 horas administradara y fechas enlos que s= tisne progimado desarrollarspe =
procesos de matricula, 13ia2024 1313120246 horas asesor de ventas
iriiar o norpeién deos e dministacorsy[fochas oo e oo tont mogramads oeanlrce Fler serdo
10[Periodas de matricula estudiantes de los distintos cursos 216i2024 20iHz024[1mes s 4 prog primer, seg E

asesor de ventas  |tercer proceso aplican paralos cursos que se ofertaran tres veces al afio. El
131812024 131012024 [1mes primer y tercer proceso aplica para cursos que se ofertardn dos veces al afo.

ofertados.

Tabla 38. Diagrama de Gantt de la implementacion de actividades.

[ Aflo 2023 AfiO 2024

=

ACTIVIDAD
NOVIEMBRE| DICIEMERE| ENERO | FEREERO MARZOD ABRIL MAY DO JUNIO JULIO AGOSTO BEPTIEMBRE OCTUBRE [NOVIEMBRE] DICIEMBRE

Adecuacion de la plataforma

Publicidad permanente en META

Webinar Microsoft Excel

Webinar Inteligencia de Negocios

Webinar Disefic Grafico

Webinar Inglés

Webinar Desarrollo Personal

Webinar Estrategia de Ventas

w oo |~ o | e o e [

Eventos promocionales locales

-
=

Pericdos de matricula

6.5.1 PRESUPUESTO FINAL

Tabla 39. Sintesis del presupuesto necesario para la implementacion de la propuesta.

Detalle Total (L.)

Mobiliario y equipo de oficina L. 27,000.00

Imprevistos (10%) L. 2,700.00

Papeleria y tiles L. 12,654.80
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Sueldos y salarios (tres meses) L.51,798.93

Estrategia inicial de marketing L. 56,067.60
Adecuacion de plataforma L. 30,000.00
Total L. 180,221.33

6.5.1.1 JUSTIFICACION DE PRESUPUESTO
Para la implementacion de las mejoras sugeridas en CenCapHN se requiere un monto de

L.180,221.33, los cuales sera aportados en un 100% por los socios de la empresa. EI mobiliario y
equipo de oficina (Laptop, impresora y archivero) requerido es el basico para que se puedan
desarrollar las actividades de emision e impresion de certificados, generacion de base de datos
institucionales y archivo de expedientes de alumnos e instructores. Asimismo, la papeleria y utiles
que se consideran son los basicos para que la empresa pueda operar en la emision de Diplomas,

administracion y atencién al cliente.

Con relacion a los sueldos y salarios, anteriormente se aclar6 que se consideran solamente
los sueldos incrementales derivados de la propuesta, en este caso, la persona de atencion al cliente/
asesor de ventas y el administrador de la plataforma, quienes seran los encargados de estar en
contacto directo con el cliente, y en el caso del administrador de la plataforma, este tendra un rol

activo en la aclaracién de dudas referentes al uso de la plataforma.

Un aspecto fundamente de la presente propuesta es la estrategia de marketing que se sugiere
que laempresa implemente, para lo cual es necesario realizar una inversién en publicidad constante
através de META, asi como desarrollar eventos promocionales y emitir materiales promocionales,

como ser camisetas, lapices, tazas, entre otros.

Finalmente, es basico que se realice la adecuacion de la plataforma para que pueda alojar
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los diferentes cursos que se sugieren en la presente propuesta, para lo cual se destina un monto

inicial de L. 30,000.

6.6 CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

Tabla 40. Concordancia de los segmentos de la tesis con la propuesta.

CAFITULOI CAFITUL CAPITULO III CAFITULO V CAFITULO VI
oI
TITULOQ | OBJETIVO | OBJETIVOS | TEORIAS (| VARI | POBL | TECNI CONCLUSIONES NOMEEE COBJETIVOS DE
DELA GENERAL | ESFECIFIC | METOD | ABLE | ACIO CAS DELA LA FROFUESTA
INVESTI L] OLOGIC 8 NES PROFUES
GACTON AS TA
Plan  de | Implementar | Definir Loz El estodio de mercado realizade ¥ las | Desamrolle v | Disefiar un plan ds
mejora un plan de | aspectoz  de antrevistas splicads: a2 colzboradores de | mejora en la | marketing que incloya
para la | mejora mejora de Iz CenCapHIN permitieron  viguzlizar gque | estratesia de | estrategias  efectivas
adrninistra | integral en | empresa axizten aspectos de mejora en lz empresa, ing, alineadaz & oz
cidm, las  distinta: | mediante un principabmente en el irea de Marketing v | un  modelo | objetivos comercizles
marketing | areas de | dizgnostico de relaciones con los instmctores. En 1z primera | de negocio v | para gque CenCapHIM
v procezos | administreci | lz situacicn area, se evidencid que la empresa necesita | un  modelo | puada ser racomocida
aducatives | om, acmal. ampliar zo mercado meta y diversificar laz | financiero a  mivel mnacionsl
an la | marketing ¥ madalidades de ensefianzs ¥ cursos ofertados. | seguro  para | identificanda laz
ampresa procesos Identificar la | Estadio de | Mercad | Clientes | Encuestz | Por owo lado, en la segunds ares quedd en | CenCapHIN. | acciones especificas a
CEMCAP | aducativos aceptacidn ¥ | mercado. L] potenci evidencia gue la  commicacidn e llevar a czbo.
HM an al Centro | preferencia dal ales de instrucciones brindzdas a los instructores se
mercado CenCap realiza de mamera verbal, sendo necesario Efectuar un anilizis
Capacitacion | objetiva, con HIM que docurmentar estas instmiccionas. datallada del modelo
as v | relacicn a loz residen de megocio de la
Servicios zarvicios an el Nediante 2l estudio de mercado reglizado se ampresa,
Profesionale | offecidos por Diztrito logro identificar las aress de mayor interés y identificanda los
g de | lz2 empreszs = Central preferidaz de los cliemtes potencizles como componentes claves v
Honduras través de un zar- Diasarrolle Personal, Idiomas Extranjeros 0 fancionamisnto.
(CenCapH | estudio de Inglas, Tecnologia v Software enfre otros,
7 en el afio [ mercado. siendo esta waz investizacion vital que Fealizar ]z propuesta
2023, con el proporcions toda la informacion necesaria de walar de la
fin de para poder swmentar 12 clisntela brindando ua ampress, examinando
maximizar la zervicio de alta calided que de uma camo se posiciona en
eficiencia experienciz excepcionzl al mercado meta el mercado ¥ cdmo
oparativa, Asimizmo, 58 tuvo la opormnidad de conocer zatizfacs las
fortalecer la camo satisfacer la demands brindsndo un necesidades v deseos
estratepia de sarvicio con precios acordes 2 lo reguerido da los consuwmidores.
ine v por el mercado, ofertar las promociones de
comercializa mayor preferancia, offecer 12 flawibilidad de Implementar fichas da
cidn, para asi horarios requerida rapresamtd =l 78% de la proceses  de  las
lograr un poblacion gua prefiere cursar capacitaciones principales
maEyor 1oz fines de samana v par la nocke v esta saria actividades de la
posicionami Entrevist | una de las razones para elegir un Centro de ampresa para  asi
anto de la Maodelo as Czpacitaciones, modalided del  servicio levar un  mejor
ampresa  en | Definir gl | Canvas. Eztrate | Geranci mostrd que el $7% del mercado mets desag confrol y orden a nivel
el mercado | modelo de Eia a de recibir capacitaciones por medio de tele interno.
da  servicies | negocio ¥ empres | CenCap docenciay 100%: virtual v esto es lo esperada
da propuesta  de arial HI por los clientes levandolo a cabo se lograra el
capacitacion | valor d= 1z axito contimio de la empresa. Diefinir  costos v
25 de calidad. | ampresa. Zastos  incrementales
El modelo de negocio de una empraza es una qua surgen de la
herrammisnta muay 4tl, dado gue permite implementacicn dea la
Instruct vizsualizar las actividades que se reclizan an la nuava oferta de cursos
ores ampresa, incluyendo su oferta v come va a para poder elaborar un
activos acmar en el mercado. En el caso de plan de imversicn v
de CenCapHIY, la emprasa ain no CUenta Con un Estadoz Fimancieros
CenCap madelo de negecio dafinido. Sin embargo, e imcrementales  para
HI importants mencionar que, denwo del modela evaluar el proyeacto.
da negocio de una empresa, la propuestz de
Dizsfiar  unz valor es maz perte fimdamental del mismo, va
propuesta  de que ze relacionz con la diferenciacion que
mejora tiema lz empresa, es decir, la vantaja gue
integral para lz offece esta 2 los  consumidorez  en
ampress en las [ Teorz de caomnparacion con la compatencia.
areas de | 12 En ol caso de CenCapHN se identificd,
administracicn | crganizaci mediante las entravistas a los colaboradares,
, markating ¥ | dén con gqua la empresa tieme como ventaja
procesos anfoque de fimdamentzl el hacho de que sus instructores
aducativos. PIOCES0E. Pracesn zpn profesores universitarios ¥ profesionales
H con altz expariencia en el area da formacion
qua imparten Tambign sa destaca que la
ampresa estd fiundamentada bajo el principio
de zer multidisciplinar, lo que le podria
Prayeccion permitir @ famre offecer cursos ¥
as capacitacionas  en  distintzz areas  del
financieraz conocimisnto.




Se identificd también que el drea marketing
debe alcanzar a ser eficaz y eficiente en todas
las actividades realizadaz v que se debe
implementar un plan de marketing adecuado
para la empresa, para asi incrementar las
inscripciones ¥ dar a conocer ¥ posicionar la
empresa al mercado meta mencionando los
atributos de esta, como ser las capacitaciones
de calidad que se ofrecen, que CenCapHN es
competitive  capaz de  satisfacer la
necesidades y preferencias del mercado meta.
Asimismo, la empresa necesita llevar a cabo
un plan de mejora continua documentando las
actividades de los procesos claves para que
estos se realicen de manera organizada
aprovechando el tiempo al méximo y esto
demuestre el compromisc que se tiene en
brindar una educacién de calidad.
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ANEXOS

ANEXO 1. MODELO DE ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA

CLASE LIDER EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA.

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZ
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ESCUELA DE FINANZAS @

CALRERA DE
FINANZAS

Objetivo de Ia encuesta: Obtener informacion sobre las preferencias de los clhientes actuales y
potenciales de la Empresa de Programas y Servicios Educativos en Linea "Clase Lider” de la

ciudad de Riobamba. Provincia de Chimborazo.

ENCUESTA

Edad

16-20 [:] 21.35 D 36-50 [:]

Género

Masculino D Femenino D

1. ;Considera importante que exista una empresa que ofrezen servicios de asesoria en
trubajos de investigacién, nivelacién de inglés, preparacién preuniversitaria y
preparacion para las pruchas de ingreso a las diferentes Escuclas Militares?

st ] No [

2. ;Si usted realiza un trabajo de investigacion, le interesaria acceder a una asesoria
personalizada?

St D NO D

3.  ;Le gustaria que sus trubajos de investigacion se publiquen en revistas de alto
impacte?

st ] o []

4. Leinteresaria Clases de inglés personalizadas en los horarios de su cleccion?

st [] vo [

5. ;De qué manera preferiria recibir los servicios de: ascsoria en trabajos de
investigacion, nivelacion de inglés, preparacién preuniversitaria y preparacién para

las pruchas de ingreso a las diferentes Escuelas Militares?

online D presencial D ambos D
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6. p0wé miedie wtilien pars buscar servicios de ssesorias em trabajos de investipacién,
mivelpcidn de inglés, preparacién preaniversitarin ¥ preparncion para los prochas
de imgrese o lns diferentes Escoelas Militares?

Facebook
E Instagram
D Google
[] Televisian
[] radic
I:l Recomendado

7. En ¢l cuso gque considere gquoe es importante gque exisis wnn empresa que ofrezca los
servicios anteriormente mencionados, sefiale cwil de los sipwicmies servicios
cducativos sceederin

D Preuniversitario
D Asesoria en imbajos de titulacion
E Elaboracion y publicacion de articulos cientificos

E Preparacidn para el ingreso de escuelas militares
I:I Clases de inglés

E. Sciiale el estnbhlecimiento gque usted considere mias importante en brindar servicios
de: msesorim em trobajos de imvestigeciin, nivelacin de inplés. preparscicn
preuniversitoris ¥ preparacidon pars las prochas de ingreso a las diferentes Escoelas

Militmres:

|:| Capcenter
|:| CAAP
D Cienios trabajando
E Preuniversitario Isasc Mewton
[] Preuniversitario Hawking
[] Preuniversitario Politéenica
|:| Clase Lider
¥

%, 0w pspecios tomn en cuenin usted el momento de clegir estos servicios educatives?

D Atencion personalizada

D Precios accesibles

D Horarios flexibles
D Experiencia de los docentes

Campus Virtual

D Nombre del centro

Fuente: (Quispe Yumisaca, 2021)
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ANEXO 2. MODELO DE ENTREVISTA APLICADA AL COORDINADOR DE LA
EMPRESA CLASE LIDER.

7o, ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZ
@ FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS @
A ﬁ;f’;‘ ESCUELA DE FINANZAS —
o FINAMZAS

Emntrevista al Coordinador General

I. ;Cuiles son sus principales funcienes?

1, ;Cuiles considern gue son las fortalezas v debilidades de la organizacidon?

). ;Cuiles considern gue son las eperiunidades de ln erpanizacicn?

4. ;Cuiles considern gue son las amenazas de la erganizacien

5. ;La empresa cuentn instalaciones dptimas para o desammolls de sos actividades™

fi. ;Lm empresa posce herramicnins  tecnoligicas gquoe garanticen o adecondo

servicio?

T. jCimo se provecis ln empresa “Clase Lider™?

B, ;0ué estratepins ho desnrrollado frente o su competencia®

9. ;La empresa cuentn con docentes capacitadas v con dispanibilidsd de tiempa™

Ik ;Los docenies comocen cudles son sus fanciones?

1L ;5¢ realiza un control de los inpresss v egresos de la institucion ?

Fuente: (Quispe Yumisaca, 2021)
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ANEXO 3. ENCUESTA APLICADA A MERCADO OBJETIVO DE CENCAPHN EN EL
DISTRITO CENTRAL.

@ unitec

Encuesta sobre oferta de capacitacionesy
CUrsSOS g

La presente encuesta ha sido disefiada por tesistas de |a Maestria en Direccidn Empresarial de la Universidad Tecnoldgica
Centroamericana UNITEC, comeo parte de un estudio de mercado que se esta desarrollando para la empresa CenCapHN,
la cual es una empresa que ofrece capacitaciones y cursos en distintas areas del conocimiento. La encuesta tiene como
objetive conocer su opinidn y preferencia en cuanto a la oferta de capacitaciones, cursos y diplomadaos en el Distrito
Central. La informacidn recopilada es de cardcter confidencial.

Le solicitamos su colaboracion y que nos brinden sus respuestas con la mayor objetividad posible.

1. Uszed alguna vez ha recibido capacitaciones y cusos educativos para fortalecer sus
capacidades profesionales y operativas *

O s
O e

2. #Con qué frecuencia ha recibido este tipo de formacan? =
() 3 curses por afic
[} 2 e por afie
(1 cras pw ades

11 curie ocasioeadiment

G O

3. ; En gue modalidad ha redbido este tipo de formacion 7 *
1 Premancal
() wirsad
1 Hivide parslinacitn preseecial y vintual,

() e
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4. ; Con qué institucidn o empresa ha recibido este tipo de formacian? *

5. ;Por gué razones no ha recibido capaditaciones y cursos? *

C} M hary alarma da capacilaonis, cuisai o diglamated de mi intinke

I:} Lo prancionk o ahreadon.

() Mo ke ha reseasitinte.

() Mo ki b i cad s ringon s o capasitasidn.

() Lo olorts que iisti f cumphs con |5 calidad atpanat

() Falta o siamrge.

) o

6. ;5i ze |e ofreciera un curso o diplomado de su interés con una buena relacon calidadfprecio,

en modalidad virtual, que tan probable es que usted se matricule? *

() Muy Proatia
() Probate
) nsecisn
() Metan Probatia

() Mada Probable

7. § Qué factores tomaria en cuenta al momento de elegir un Centro de Capacitaciones? *

Asigyra walores g6l 1 al 6 & Lis opvinnes, segin o el de meonanda gue Geen paes wited (Senda 1 o mis

imponanti y 6 ul mesos important).

DOpeide 1

o O O o o ©

Opeiin 1

o O O o o

Ot 3

o

o C o ¢ O

Dpeide 4

O

o C o o O

Opeién &

O O o o o

O &

o O o O O
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8. ; Qué areas o termas de capacitacian son de su imhenes? *
Puide sledrionar mis e usa opcide

]

O

O 0O00DO0OO0ODO0OoO0ooao

9. Especificarnente, ; Cué curso ha estado esperando y que se matricularia de inmediato? *

Disaralo Pertcrad

Pl i ol

Adrriidiracitn di affpeisas

Tecmoleia v soltwans

Comlabibdad

\ehinniag Extradypareri

Diiiintes Grdlea

10. ;En qué modalidad prefiere recibir cursos o capacitaciones? *

Tilw docencia fdia poom én L il o L ircilrucion).
Tarrgss

(3 100% wirnual feumics disparilhes a cuabsuie hor e usa platal

(T} 100% Presscial

(7} Hiwidos jooen bimaciin antro presencial y sirual.

11. z0weé horaros se adaptan mejor a sus necesidades? *

Puidi elicrinnar mis & usa opeidn,

T} Mutara
C} e
(T} Hoche

("} Fines de samana

wietualy
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12. ;Cudl es su presupuesto promedio para tomar un curso o capacitacan? *
O Memos e L 1,00000
(O L100100-L 200000
() L200100-L 300000
O L300100-L 400000

O L 4001000 mis

13. CenCapHN es una empresa que ofrece capacitaci y cursos en distintas areas del
conocimiento, ;A usted le gustaria recibir informacian o noticias acerca de nuevos cursos,
promociones y descuentos? *

O s
O ne

14, ;A traves de qué medso preferia recibir inf 30 sobre la
promociones y descuentas? *

L ¥

O Tdwisice
O Recus sociabes
O Rase
Oa-u.

15, sl es la red social gue mas utiliza? *
) whasape
() Faabask
I:} Ifritagrass

() TkTe

) o

16, ;0w tipo de promocian ke resultaria mas abractiva para nscribirse a nuestros cursos de
capacitacign? *

O Tl it chie riacioir i Basva gratuita da b capaciacide di su peelisen cia.
Dhiscuinile oo Feliariches.
Curtet & capactacionid al Ix.

Paguati i Euries & priio spedial.

o 0 o 0

Do cuinlios en pimer curso ncbide,
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17. De las siguientes opdones, jOué tipo de contenido le gustaria ver en nuestras redes sociales?
Ll

Iy ik imformativas
Tiitimmanias de chanles

Wikifars gratdloe

Vidios promocionaic di la empnsa per parta de inflescees

Trafrarmiiiirsek s Vv

|
O
|
[ coitogs intermmativs
a
O
O

Datos Personales

18. Génera *
(T} Manibing
(T} Farting

() Prfiisa ra diniile

19, Edad *

() 18- 24 aies
() 25-31 ais
() 32 -38 ahes
N ERT

(T} 46 whos o mis

2. Mivel Educativo *

(7} Esudianie univershais
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2. Ingresoc menzual *
() Momos S L 600D
() del 200000 4L 1600000
(T} el 16001.00 L 2400000

() Wi der L, 24,0000

22, 51 desea recibir informacdn sobre capaditaciones y oursos que imparte CenCapHM par favar
nos comparte su ndmero teléfono o correo electranico

i continids no st craada fl sispaldade g Microsoll Lo dalod gue aindi e ermiedn o progietans Gl formulasia,
[l Mireoh Farms
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ANEXO 4. CUESTIONARIO APLICADO EN LA ENTREVISTA REALIZADA A LA
GERENCIA DE CENCAPHN.

UNIted

Entrevista gerencia
Entrevista a Gerente General v Administradora de la empresa

1. Durante el tiempo que CenCapHn ha operado, para usted ;Cuél ha sido el mayer rete que
ha tenido la empresz? [ Por que?

2. ;Cual considera usted que es esa ventaja ( o ventajzs) que CenCapHn ofrece a sus clientes
en comparacion con la competencia?

3. ;Como se visualiza CenCapHN en los proximes 3 afios, 10 afios?

4. ;Durante su tiempo al mando de CenCapHN ha obzervade que sus capacitacionss o cursos,
s2 venden mas en zlguna temporada? ;Cosles? ;En qué temporada?

3. Desde su perspectiva, ;Quignes son los clientes de CenCapHNT jQué caracteristicas

tienen? ;Haeia qué tipo de personas se dingen sus servicios?

6. jOué aspectos considera relevamte CenCapHMN al momento de seleccionar a sus

colaboradores?
1. ;Como deciden qué capacitaciones o cursos ofrecar?
8. ;Es importante la adaptacion al cambio para CenCapHN? ; Por que?

9. ;Como es la atencicn al cliente en CenCapHN?

198



ANEXO 5. CUESTIONARIO APLICADO EN LA ENTREVISTA REALIZADA A LOS
INSTRUCTORES DE CENCAPHN.

' \I"':lll."".'[.

Entrevista instructores

=]
v

i

. Cuéntenos, ;Como ba sido su experiencia como instructor (a) de CenCapHNT

;Como es el proceso de preparar una capacitacion o curso para impartirlo 2 traves de
CenCapHIN? ;Cuentan con todos los recursos necesarios para Impartir una
capacitacion de calidad?

. ;(CenCapHn tiene definidos los procesos de forma clara para cada etapa desde la

planificacion hasta 1z ejecucicn de las capacitacionss?

. ;Como es su ruting con los esudiantes, umz vez que se conecta 2 la plataforma de

zoom?
;Como se comporta el porcentaje de aprobacion del curse? ;Cudntos estudiantes
finalizan/aprueban los cursos?

. (Qué aspectos de mejora, piensa usted que tiene CenCapHn en su relacion con los

mstructores?

- (Oué fortaleras plensa usted gue tiene CenCapHN en comparaciom con la

competencia?

- ;Oué aceiones considera usted que podria implementar la empresa para diversificar

u offecer mas cursos v capacitaciones?

. Desde su experiencia, ; Qué necesidades de formacion educativa considera usted que

esta necesitando el mercado?
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ANEXO 6. COTIZACIONES PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MEJORA
EN CENCAPHN




COTIZACION

Mo, 3208486

FParac Cenbns de Capacita ones ¥
Servicks Profesionales & Hondaras
Acncisn: Sagrarto Padilla

R Tarersiac Broschunes, § promocionales

Atendicnds a su soliciiud nos permitimos presentar a wsied la oferia detallada a comvtinuaecion:

expresion
digital

JENPFESARGS TE kdvas!

DFSETI 23

Brochiures Cawrvichobasd Prescioe
[i-;rnczﬂ.nr.-l-na.gta-ﬁxh printed on Bond tamafes carta D05 1,000 L13, 030080
Imipnie sl o Color Canvthdaed P o
Fudl codor, BYael 1 peried od o sbce on Cartoncillo Satirado 1 cara B12 0 IR
ML & L2056 -
Portabanner oon lona tpo Araibs 30e 70" Camyihdasd FPrecio
InClirge estnactura y lona impresa 2 codo color (0. 75e1_ 78 mesp ¢ 1 11,7500
Li275.00

Dizefn Grafico Cantkdasd P o
ThEmE=s estimiaeds de disefo 1 R, 9 L3&%. 37
o Dok segun o Chemps que se tarde o disehador ©n Dermina Lo

wrves solkcitados f LIE5.22

Tazxas blarecas Caarvichlasd Prascioe
Tazas bBlancas com interker color Paranja subimadas 2 odo oolor. 1B L2, 5E2_ 61
Lid4Z.48

Camisas Tipo Columisia Cantidad [ p ol
Camisas tipo Columbia manga larga oolor blamcas con un logo w000
bordado. S L1, 25000 & L.
Laseioas. Cantidad P
Laploes sublimados blancos & L70. 00 1z LEatLOD
Ly Pad P

Los prechog desoritos estan caloulacos oom base a ba canmbdad. Subintal L 25,002.33
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Vi

SENORES: CENCAPHNW
FECHA 26082023

COTIZACION INVERSIONES VILLAMIL 5 de R.L

o Grmadalmpe, Ave. hsan Manes Gibes, Cosa # 197, Telefin: ZXEo2s?

ATENCION. COMFRAS
RTH: 1318023450085

TOTAL !

¥ |[CANTIDAD DE=CRIPCION VALORUNIT.| TOTAL

1 & C3mi=s mengs corts estile oolum biz con wn bordedo

= full colar 2n =l especiors] 1 ST i 1. 800K K

1 18 Tz=s noem ales con subl#maciona full mior 1 a0 L 1620

3 12 Lapies con losp 2 un @ior 1 i X

4 12 Lapies con losp 2 il colar 1 160X

2 betokal 1 3,100 1K

15% 1 T

R X

ST CCTTIEAL P

P — |

RCIT A A1 K1 IR T 0
OV TR 51 OO VIR

MYERSIONES VILLAMIL S de R. 1 |

WL B EL CLIENTE
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g HOJA CARTA BLANCO GLACIAR 90G P/25 T/C
[ =S | i

L159.00

Cartdad

https://waww.officedepot.com.hn/officedepotHN/en/Papel-bond-muitiusos/HOJA-CARTA-BLANCO-
GLACIAR-90G-P-25-T-C/p/17028

BOLIGRAFO BIC MEDIANO NEGRO C/12
bty
L59.90

1 v

https://vaww.officedepot.com.hn/officedepotHN/en/Bol3%C3! radicionales/BOLIGRAFO-
BIC-MEDIANO-NEGRO-C-12/p/2850

FOLDER OFFICE DEPOT MANILA 25 PIEZAS
S0

1149.00

! v

u) Ny, ommeonnmR

emE—— N

https://www.officedepot.com.hn/officedepotHNN/en/Folders-oficio/FOLDER-OFFICE-DEPOT-
MANILA-25-PIEZAS/p/13911

L1,032.00

Y procios inchuyan descunnto o Fnpuestos

https://www.diunsa.hn/carpa-basica-3x3m-surtido-de-color/p
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MESA PLEGABLE 4 PIES DE RESINA

SKU: 260
L1,999.00
¥ s —t 1 v

https://www.officedepot.com.hn/officedepotHN/en/Mesas /MESA-PLEGABLE-4-PIES-DE-
RESIN, 28680

43850

Megaplast Silla Napoli Sin Brazos Blanca

L.250.00

i
.‘
I

https://www.walmart.com.hn/megaplast-silla-napoli-sin-brazos-blanca/p
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ANEXO 7. FACTURAS
Anticipo de pago de 50% de material de publicidad

Factura de cancelacion de material de publicidad




ANEXO 8. ESTADOS FINANCIEROS SENSIBILIZADOS EN COSTOS.

Centro de Capacitaciones y Servicios Prafesionales de Honduras

Estado de Resultados
Aiios
Detalle 1 > 3 3 s
INGRESOS
Inprezosz L. 040 38500 | L. 06837576 | L. 111423511 L. 113651981 L. 131717273
(-) Costo Variable L. 518604 40| L. 52121429 L. -323,784.37] L. -326.406.27 | L. -529.080.39
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS L. 430,693.60 | L. 447,161.47 | L. 590,450.53 | L. 610,113.54 | L. 788,092.34
GASTOS OPERATIVOS
Gastos Por Depreciacion L. 2675000 L. 2675000 L. 267300 L. 267300 L. 2.673.00
Sueldos v Salarios L. 27919572 | L. 20504746 | L. 31370431 | L. 332326.37] L. 35247816
Diécimotercer mes de salario L. 1726631 ] L. 1830220 ] L. 1940043 | L. 2056445 | L. 21,798.32
Diécimocuarto mes de zalario L. 1726631 | L. 1830220 | L. 1040043 | L. 2056445 | L. 21,798.32
Fetenciones L. 1287854 | L. 2038373 | L. 2133123 L. 2212358 L. 2206347
Papeleria y Utiles de Oficina L. 1263480 L. 1341409 | L. 1421893 | L. 1507207 L. 1597639
MMarketing v promoeciones L. 36,067.60 | L. 2.000.00 | L. 2.000.00] L. 0.000.00 | L. 0 000.00
Comizion Bancaria (3.73%) L. 8.00051 L. 007852 L. 1044595 L. 1065487 L. 12,348 49
TOTAL GASTOS OPERATIVOS L. 44300280 L. 38730138 |L. 41017428 | L. 43317900 ] L. 45903616
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO L. -1320020) L. 5086000 L. 18027625 | L. 176934 55| L. 329.056.18
Impuesto Sobre la Renta L. Q.00 L. 14 965.02 | L. 4506006 | L. 4423364 | L. -82.264.04
UTILIDAD (PERDIDA) NETA L. -13,200.20 | L. 44,895.07 | L. 135,207.19 ] L. 132,700.91 | L. 146,792.13
Lentra de Lapacftaciones g Servicias Profesionales oe Honduras
Balance Hensral
Afios
Detalle 1 7 3 1 T
ACTIVOS
Corrientes
Cajaybancos L. 123,302 67) L. 132 556,63 L. 35752563 L 432 17624 ] L. 775,864, 79
Cuenta por Cobrar L. 23, 734.70] L. 2d4.203.33] L. 27,855,858 L. Z5.413.00] L. 52,929,532
Total Activo Corriente L. 153.637.37] L 216.766.03 | L. 385 38156 L. 520589.23|L. 808.794 11
Activos Mo Corrientes
Mabilizric L. Z7.000.00] L. ZT.000.00] L. 27000000 L. 27000000 L. Z7.000.00
Depreciacidn Acumulada de Mabiliario L. -2 B673.00] L. -5.3d6.00] L. -5.013.00) L. -10,632.00) L. -13,365.00
Total Activo no Commientes L. 24 327.00) L. 21.654.00) L 18.9581.00)J L. 16.308.00]JL. 13.635.00
TOTAL ACTIVOS L. 177964 37| L. 238.472003)L 404 36256)L. 536837 23|L. 82Z2429.1
PASIVOS
Corrientes
Oécimocuarta mes de salario L. 8.633.16] L. 9.151.14 | L. 9,700 21 L. 10,282 23] L. 10,555,165
Retenciones por pagar L. 2.319.05] L. 2,396 66 L. 24758390 L. 2.566.07) L. 2655847
Impuesta sobre renta por pagar L. ooojf L. 14,965.02| L. 45 063.06) L. dd 235364 | L. 82,264 .0d
Total Pasivao Corriente L. 10,952 23] L. 2651283 L. 57.24817]L. 5708193 L. 19582167
Total Pasivo Corriente
No Corrientes
Prestamos por Pagar L. 0.00) L. 0.00) L. 0.00) L. 0.00) L. 0.00
Total Pasivo No Corriente L. 0.00) L. 0.00) L. 0.00) L. 0.00) L. 0.00
TOTAL PASIVOS L. 10,952 23] L. 2651283 L. 57.24817]L. 5708193 L. 19582167
PATRIMONIO
Capital Contable
Capital Social L. 180.221.33]L. 180.221.33| L. 180.22133|L. 180.221.33|L. 180.221.33
Total Capital Contable L. 180.221.33]L. 180.221.33) L. 180.221.33|L. 180.221.33|L. 180.221.33
Resultados Acumulados
|tilidad [Pérdida) acumulada L. QoofL. -13.203.20] L. 3168587 L. 166.533.06] L. 293,533.37
|ilidad!Pérdida del periada L. -13.208.20] L. 4483507 L. 13520713 L. 132 700.31) L. 246, 73215
Teotal Besultados Acumulados L. -13.209.20] L. 3168537 L. 166,533.06] L. 25353397 L 546,386, 10
Total Patiimonio L. 167012 15] L. 211307 20 L. 347114533 L. 473.815.30] L. T26,607.45
TOTAL PASIVDS + PATRIMONIO L. 177964 37| L. 238.42003)L 404 36256)L. 536837 23|L. 822.429.11

A e

A e

e
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Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras

Flujo de Efectivo
Aiios
Detalle Pre-Operativo 1 2 3 1 5
Saldo imicial de efectivo L. 0.00] L. 153221.33 | L. 129.902.67 | L. 192.556.63 | L. 35752569 L. 492.176.24
Ingresos L. 0.00] L. 923,633.30 | L. 944.166.37 | L. 1,086,379.23 | L. 1,108,106.81 | L. 128424341
Cuenta por Cobrar L. 0.00] L. 0.00 L. 2373470 L. 2420039 | L. 2783588 | L. 28.413.00
Financiamiento L. 0.00] L. 0.00 L. 0.00 L. 0.00 L. 0.00] L. 0.00
Fondos Propios L. 180221.33] L. 0.00]L. 0.00]L. 0.00]L. 0.00] L. 0.00
Total Origenes L. 180,221.33 | L. 1,078,874.63 | L. 1,097,803.74 | L. 1,303,145.26 | L. 1,493,488.38 | L. 1,804,832.64
Menos:
Compra de Activo L. 27.000.00] L. 0.00 L. 0.00]L. 0.00 L. 0.00] L. 0.00
Costo Variable L. 0.00] L. 318.604.40 | L. 32121420 | L. 323.784.57 | L. 52640627 | L. 32008039
Sueldos v Salarios L. 0.00] L. 271245330 | L. 287.771.26 | L. 305,288.77 | L. 32385733 L. 343.540.00
Deécimotercer mes de salario L. 0.00] L. 17.266.31 | L. 18302.29 | L. 19.400.43 | L. 2056445 L. 2179832
Décimocuarto mes de salario L. 0.00] L. 863316 | L. 17.784.30 | L. 18.851.36 | L. 1008244 | L. 21.181.39
Retenciones L. 0.00] L. 2550088 | L. 2868236 | L. 2066454 | L. 30,705.65 | L. 31.800.23
Marketing v Papeleria L. 0.00] L. 9872240 | L. 2241409 L. 2321893 L. 24.072.07] L. 24.976.39
Pago de ISR L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00] L. 14.963.02 | L. 43,069.06 | L. 44.233.64
Comision Bancaria L. 0.00] L. 320051 | L. 007852 L. 1044585 | L. 10.654.87 | L. 1234849
Total Aplicaciones I 27,000.00 | L. 048071.96 | L. 005247.10 | L. 045.619.57 | L. 100131214 | L. 1028967.85
Saldo Final L. 153,221.33 | L. 119,902.67 | L. 192,556.63 | L. 357,525.69 | L. 492,176.24 | L. 775.864.79
Flujo Netos de Ingresos v Egresos L. -13,318.66 | L. 62,653.97 | L. 164,969.05 | L. 134.650.55 | L. 183,688.55
Cenire de Capacitaciones y Servicios Prafesionales de Honduras
Evaluacien Financiera del Proyecte
Detalle ] 1 2 3 4 5
Utilidad Nata (13,209.20) 44 883.07 135,207.19 132,700.91 24675213
Depreciacion v Provision 2.673.00 2.673.00 2,673.00 2,673.00 2,673.00
Flujo Neto de Caja (180,221.33) (10,536.20) 47,568.07 137,880.19 135,373.91 249,465.13
TEEMA 16.80% 1.1630 1.163 1.168 1.168 1.168
TEEMA ACUMULADA 1.1680 1.3642 1.5834 1.8611 21738
Flujo de Caja Dezcontado (180,221.33) (9,020.72)] 34,868.22 86,531.32 71,738.38 114,761.35
Flujo de Caja Dezc, Acum. (9.020.72)] 15,847.51 112,378.83 185,117.21 2199.878.55
Inversion (180,221.353)  (185242.035) (154.373.82) (67.842.50) 4.855.88 119.657.22
VAN (189,242.05) (154,373.82) (67,842.50) 189588 | 119,657.22
TIR 33.11%
Cenire de Capacitnciones y Servicios Prafesionales de Honduras
Periode de Recuperacien de la Inversien
Inversion (180,221.33) (180221.33) (180.221.33) (180,221.33) (180.221.33)
Flujo é= Caja Dase. Acum, (9,020.72)] 25,847,351 112,375.83 185,117.21 285.878.55
(189,242.05)  (154,373.82) (67.842.50) 1,895.88 119,657.22
1 2 3 4 5
Afios Meszes Diaz
Periodo de Recuperacionde la Inverszion 3 11 6
Cileulo Periodo de Recuperacién de la Invers -67 84250 x 12= (11.1923037274) = 11 messs
72,738.38
(0.1923037274) x 30= (6) = 6 diaz
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ANEXO 9. ESTADOS FINANCIEROS SENSIBILIZADOS EN VENTAS.

Centro de Capacitaciones y Servicios Profesionales de Honduras

Estade de Resultados
Afios
Detalle 1 3 3 1 3
INGRESOS
Inprezos L. 31087820 L. 920.006.78 | L. 1,068 54407 L. 108891485]L. 1,262,611.22
(-) Costo Variable L. -478.832.00| L. -480.928.64 | L. -483,067.21 | L. -485,248.56 | L. -487.473.53
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS L. 432,047.20 | L. 448,168.14 | L. 585,476.86 | L. 604,666.39 | L. 775,137.69
GASTOS OPERATIVOS
Gastos Por Depreciacion L. 2.673.00] L. 2,673.00] L. 2,673.00] L. 2,673.00] L. 2.673.00
Sueldos v Salarios L. 27919572 L. 20594746 ] L. 31370431 | L. 332,526.57 | L. 352,478.16
Décimotercer mes de salario L. 17,266.31] L. 1830229 | L. 1940043 | L. 2056445 L. 21,798.32
Décimocuarto mes de salario L. 17,266.31 ] L. 18,302.29 | L. 1940043 | L. 2056445 L. 21,798.32
Retenciones L. 19878.34] L. 2058373 | L. 2133123 L. 2212358 L. 22963 47
Papeleria v Ultiles de Oficina L. 12,654.80 | L. 13,414.09 | L. 14218.83 | L. 15,072.07 | L. 15,876.39
Marketing v promociones L. 36,067.60 ] L. 9.000.00 L. 9.000.00 L. 9.000.00 L. 9.000.00
Comision Bancaria (3.73%:) L. 833045 L. 8.71028 | L. 10,017.60 | L. 1021795 L. 11,836.98
TOTAL GASTOS OPERATIVOS L. 443 541.78 | L. 386,933.14 | L. 40874593 | L. 432,742.08 | L. 438,524.65
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO L. -11494 58 | L. 61,235.00] L. 175,73093 | L. 17192432 | L. 316.613.04
Impuesto Sobrs la Renta L. 0.00] L. -13308.75 ] L. 4393273 | L. 4298108 | L. -79,153.26
UTILIDAD (PERDIDA) NETA L. -11,494.58 | L. 45,926.25 | L. 131,798.20 | L. 128,943.24 | L. 237.459.78
Lenirg de £apacitacianes p Sorviciaos FPrafesianales de Manduras
Balanee GFenoral
Anos
Detalle 3 = 5 3 T
ACTIVOS
Corrientes
Cajzubancos L. 132.550.01] L. 136,625.14 ] L. F56.565.44] L. 43766734 | L. V60,364 83
Cuenta por Cobrar L. 2277198 L. 2322742 L. ZE.713.60] L. 2724787 L. 31,565,258
Total Activo Corriente L. 155.351.99)L. 219.855.56|L. 383582 04| L. 51491581|L. 7¥91.330.11
Activos No Corrientes
Mokilizrio L. Z7,000.00] L. Z27,000.00] L. Z7,000.00] L. Z7,000.00] L. 27,000,000
Depreciacidn Acumulada de Mobiliaric L. -2, 673.00] L. -5,5346.00]0 L. -5,013.00] L. -10,632.00] L. -15,365.00
Total Activo no Corrientes L. 24.327.00] L. 2165400 L. 18.981.00] L. 16.308.00| L. 13.635.00
TOTAL ACTIVOS L. 17367893 L. 241.509.56| L. 402,563 04| L. 531.223. 81| L. 805.565.11
PASIVOS
Corrientes
Décimaocuarta mes de salaric L. 5,635 16] L. 3,151.14 ] L. 3.700.27] L. 10,252 23] L. 10,533.16
Petenciones por pagar L. 2.313.08] L. 2,336,566 L. 2.473.90] L. 2,566.07) L. 2.658.47
Impuesta sobre renta por pagar L. 0.0o0] L. 15,308.75] L. 43932 73] L. 42 981.08] L. T3.153.26
Total Pasivo Corriente L. 10,952 23|L. 26856.56]L. 56.111.84 | L. 55829.37|L. 92 710.83
Total Pasivo Corriente
No Corrientes
Prestamos par Pagar L. 0.00j) L. 0.00oj) L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00
Toral Pasivo Mo Corriente L. ooojL. ooojL. 0.00] L. 0.00] L. 0.00
TOTAL PASIVOS L. 10,952 23|L. 26856.56]|L. 56.111.84 | L. 55829.37|L. 92 710.83
PATRIMONIO
Capital Contable
Capital Social L. 180.221.33|L. 180.221.33|L. 180.221.33|L. 180.221.33| L. 180.221.33
Total Capital Contable L. 180.221.33|L. 180.221.33|L. 180.221.33|L. 180.221.33| L. 180,221.33
Resultados Acumulados
Ltilidad [Pérdida) acumulada L. 0.00f L. -11,434.55] L. 33,4531.65] L. 66.229.57 ] L. 232, 173.1
Ltilidad!Pérdida del periada L. -11,434.55] L. 45.926.25] L. 131,735.20] L. 1258.943.24| L. =37.453.78
Total Resulkados Acumulados L. -11,434 58] L. 3d.43165] L. 166.223.57] L. 23517311 L. 532 63283
Total Patrimonic L. 165, 726.75] L. 214,653.01] L. 346,451 20] L. 475,33d.44 | L. 712,854 22
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO L. 17367899 L. 241509.56| L. 402,563 04| L. 531,223 81| L. 805,565 11
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Flujo de Efective
Aiios
Detalle Pre-Operativo 1 2 3 1 5
Saldo inicial de efectivo L 0.00] L. 15322133 | L 132,580.01 | L. 196,628.14 | L. 356.868.44 | L. 487.667.94
Ingresos L. 0.00] L. 388.10722|L 903.869.36 | L. 104183047 L. 106266708 |L. 123104594
Cuenta por Cobrar L. 0.00] L. 0.00] L. 2277198 | L. 2322742 L. 26.713.60 | L. 27247.87
Financiamiento L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00] L. 000 L. 0.00
Fondos Propios L. 18022133 | L. 0.00]L 0.00] L. 0.00] L. 000 L. 0.00
Total Origenes L. 180,221.33 | L. 1,041,328.55 | L. 1,061,221.35] L. 1,261,686.03 ] L. 1.446,249.12 | L. 1,745961.75
Menos:
Compra de Activo L. 27.000.00] L. 0.00]L 0.00] L. 0.00] L. 000 L. 0.00
Costo Variable L. 0.00] L. 478 832.00] L 480928 64 | L. 43306721 | L. 48524856 | L. 487.473.53
Sugldos v Salarios L. 0.00] L. 27124530| L 287.771.26 | L. 303288.77] L. 32385733 | L. 343.540.00
Décimotercer mes de salario L. 0.00] L. 1726631 )L 1830228 L. 1940043 | L. 20.564.45 | L. 21.798.32
Décimocuarto mes de salario L. 0.00] L. 363316 L 1778430 L. 18.851.36 ] L. 1993244 L. 21.181.39
Retenciones L. 0.00] L. 2350988 | L. 2868236 L. 2066454 | L. 30,7065 | L. 3180923
Marketing v Papeleria L. 0.00] L. 9872240 L. 2241409 L. 2321893 | L. 24.072.07 | L. 2497639
Pago de ISR L. 0.00] L. 0.00]L 0.00] L. 15308.75 | L. 43932.73 | L. 42931.08
Comizion Bancaria L. 0.00] L. 3339491 L 371028 | L. 10.017.60 | L. 1021795 | L. 11.336.98
Total Aplicaciones L 27,000.00] L. 208.748.34| L 864.593.21 | L. 204.817.59| L. 058.581.18 | L. 983.596.92
Saldo Final L. 15322133 | L. 132,580.01 ] L. 196,628.14 | L. 356,868.44 | L. 487,667.94 | L. 760,364.83
Flujo Netos de Ingresos v Egresos L. -20,641.32 | L. 64,048.13 ] L. 160,240.30 | L. 130,799.50 | L. 172,606.89
Centre de Capacitacienes y Servicios Profesionales de Honduras
Evaluacion Financiera del Provecte
Datalle 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta (11,454.58) 45,0926.25 131,798.20 128,543.24 237.458.78
Depraciacion v Provision 2.673.00 2.673.00 2.673.00 2.673.00 2,673.00
Flujo Neto de Caja (180,221.33) (8,821.58) 48,599.25 134,471.20 131,616.24 240,132.78
TEEMA 16.80% 1.1680 1.168 1.168 1.168 1.168
TRERA ACUMULADA 1.3642 1.5634 1.8611 2.1738
Flujo de Caja Dezcontado (180,221.33) 552, 35,624.10 84,391.8% 70,719.32 110,4658.19
Flujo de Caja Desze. Acum. (7,552, 18,071.38 112,463.27 183,181.60 193,650.79
Inversion (180.221.33) (187,774.03) (152.148.93) (67.738.06) 2.961.27 113.420.46
VAN (187,774.05) (152,148.95) (67.758.06) 1.961.27 113,419.46
TIR 32.52%
Centro de Capacitaciones y Servictos Profesionales de Honduras
Periode de Recuperacidn de ln Inversicn
Inversion (180,221.33) (180,221.33) (180,221.33) (180,221.33) (180,221.33)
Flujo de Caja Desc. Acum. (7.352.72) 28.071.38 112.463.27 183.182.60 2593,650.79
(187,774.05) (1521,148.95)) (67,758.06) 1.961.27 113,429.46
1 2 3 4 5
Afios Meszes Diaz
Periodo de Recuperacionde la Inversion 3 11 15
Cileulo Periodo de Recuperacion de la Invers -67,758.06 x 1= (11.4575174664) = 11 mazas
70,718.32
(0.4575174664) x 30= (13 = 15 dias
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