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Resumen

Esta investigacion comprende el andlisis para la creacion de una empresa de servicios de
consultoria y capacitacion para la micro, pequefia y mediana empresa (MIPYME) en Honduras
para contribuir a la sostenibilidad de las misma y al crecimiento econdémico del pais. Contiene el
estudio para la constitucidn legal, una evaluacion de la situacion actual del mercado para identificar
las principales necesidades del consumidor asi como la fuerza de los competidores y el plan de
negocios y de viabilidad financiera que demuestra la factibilidad de la empresa. La metodologia
utilizada se bas6 en un enfoque cuantitativo y los datos se recolectaron a través de la aplicacién de
un cuestionario dirigido a los empresarios de este sector; con el prop6sito de medir su grado de
aceptacion en relacion a la prestacion de este tipo de servicios. Se obtuvo que un 87% de los
empresarios estarian dispuestos a invertir en estos servicios, siendo las areas legal, estratégica,
financiera y de recursos humanos; las consideradas con mayor necesidad. Por otro lado, tras
realizar el anélisis de viabilidad financiera mediante la proyeccion de flujos de efectivo a 5 afios;
se concluye que la empresa es viable y que tiene capacidad de respuesta ante cambios inesperados
en las variables que pueden afectar negativamente los resultados esperados.

Palabras claves: Consultoria, Crecimiento, Emprendedor, MIPYME, Sostenibilidad.
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Abstract

This research includes the analysis for the creation of a consulting and training services
company, for the micro, small and medium enterprises (MSME) in Honduras to support making
them sustainable and also support economic growth in the country. It contains a study for the legal
founding, an evaluation of the current market to identify the consumer’s main needs as well as the
competition’s strengths, business plans and financial viability that proves feasibility of the
enterprise. The used methodology is based in a quantitative focus, and the data was collected
through the application of a questionnaire oriented to business people of this sector; in order to
measure the acceptance rate in regards to the supply of this type of services. It was found that 87%
of business entrepreneurs are willing to invest in these services, being the legal, strategic, financial
and human resources areas; the ones considered most in need. On the other hand, after doing a
financial viability analysis by projecting cash flows in 5 years; it is concluded that the enterprise
is viable and has the capacity to answer to unexpected changes in the variables that can affect
negatively the expected results.

Palabras claves: Consulting, Growth, Entrepreneurship, MSME, Sustainability.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1. Introduccion

En Honduras existen muchos empresarios que tienen un espiritu emprendedor
admirable y logran desarrollar ideas de negocios exitosas. Del otro lado, estan aquellos que
anhelan iniciar una empresa o0 negocio pero no saben cémo hacerlo porque no cuentan con
las herramientas para comenzar. Y el escenario mas desafortunado; pero muy comun, el de
aquellos que de manera valiente inician pero fracasan al poco tiempo porque no se
realizaron los estudios iniciales de su idea de negocio o porque la forma de dirigir y las
estrategias utilizadas no son las mas adecuadas. Es decir, no cuentan con la asesoria y
capacitacién que les permita lograr una administracién y planeacion eficiente de sus
recursos y una toma de decisiones efectiva.

Organismos Nacionales e Internacionales reconocen el impacto positivo de la Micro,
Pequefia y Mediana Empresa (MIPYME) como fuente de desarrollo econémico, a través de la
generacién de empleos, asi como la necesidad de desarrollar servicios empresariales de apoyo
a nuevos emprendimientos. En ese sentido, se han desarrollado politicas e iniciativas de apoyo
al sector en diferentes ambitos. Sin embargo, es claro que aln existen vacios de apoyo,
informacion y asistencia. De hecho, en otros paises de Latinoamérica ya estan surgiendo
iniciativas privadas comerciales dedicadas a esta misma actividad; precisamente para llenar
los vacios que hasta ahora las politicas publicas e iniciativas de apoyo de parte del sector
privado no han podido solventar.

La creacién de una empresa que se dedique al acompafiamiento integral del

emprendedor, brindandole asesoria desde la concepcién de su idea, puesta en marcha de su



negocio y consolidacién en el mercado; a precios accesibles y razonables para dicho sector;
contribuira de forma directa a generar empresas e iniciativas de emprendimiento sostenibles.
Con base en la informacién recolectada producto de esta investigacion se realizé el plan de
negocios, contemplando la definicién de las principales estrategias organizacionales, de mercado
y financieras, para la creacion de una empresa de servicios de consultoria y capacitacién para la
micro, pequefia y mediana empresa en Honduras.
Hacer una realidad esta idea de negocio contribuira de forma grande al desarrollo
econdmico del pais, generando un efecto multiplicador para la generacion de empleos y nuevas

fuentes de ingresos en las familias hondurefias.

1.2. Antecedentes del Problema

La necesidad de las sociedades de contar con empresas sanas en sus diferentes
dimensiones: financiera, juridica, productiva, etc., ha sido asunto de preocupacion en todos los
escenarios: publicos, privados, nacionales e internacionales.

Tal preocupacion se demuestra en la profundidad de los estudios y el tratamiento que
todos los sectores han realizado. Por ejemplo: La Organizacién Internacional del Trabajo
(OIT), producto de la Conferencia Internacional del Trabajo 2007 publica el informe:
“Conclusiones relativas a la promocion de empresas sostenibles” donde se reconoce a la
pequefia y mediana empresa (PYME) como uno de los principales instrumentos para la
creacion de empleo, destacando que se debe apoyar la transicion de los operadores de la
economia informal a la formal. Por otro lado, para establecer un entorno propicio de
sostenibilidad empresarial en las diferentes etapas de desarrollo, se establece que son

fundamentales 3 pilares: Educacién, Formacidn y Aprendizaje Permanente. Ademas, practicas



responsables y sostenibles a nivel de la empresa, de desarrollo de recursos humanos y
gobernanza empresarial (OIT, 2008).

Desde la fecha, la OIT ha incorporado en su agenda de discusién anual y como objetivo
estratégico la promocién de empresas sostenibles. De hecho, la promocién de empresas
sostenibles, es uno de los diez resultados en materia de politicas y presupuesto para el bienio
2016-2017, reconociendo que entre un 70%-80% de los emprendimientos fracasan tras el
primer afio de vida y luego la mitad de quienes han sobrevivido dejan de existir pasados 4 0 5
afios y considerando que el sector privado es el principal motor de creacion de empleo, fuente
de casi nueve de cada diez puestos de trabajo en el mundo, es necesario generar una estrategia
basada, entre otros elementos, en la formacién y capacitacion empresarial; por lo tanto, la
demanda de estos productos es considerable (OIT, 2016).

En Honduras, el sector de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa; representa mas del
98% del total de empresas registradas a la fecha en el Directorio de Establecimientos
Econdmicos del Instituto Nacional de Estadisticas (INE). Solo el Departamento de Francisco
Morazan concentra alrededor del 20%; especificamente el Distrito Central un 15% (INE,
2017). Si a eso se suma la gran cantidad de negocios pertenecientes al sector informal de la
economia nacional, resulta evidente que existen fuertes oportunidades comerciales y de
desarrollo para dicho sector.

Sin embargo, y pese a las politicas publicas de promocién y apoyo a la MIPYME
formuladas por el Gobierno asi como las iniciativas por parte de organizaciones representantes
del sector privado, las tasas de fracaso de nuevos emprendimientos en Honduras durante los
primeros 5 afios son altas. Existen vacios de apoyo, informacion y asistencia que contribuyen

a la no sostenibilidad de estos proyectos; siendo el limitado acceso al financiamiento y las altas



tasas de interés uno de los principales obstaculos (COHEP y OIT, 2017). Asimismo, la falta
de capacitacion, asesoria y asistencia en diferentes dreas y temas basicos para garantizar dicha

sostenibilidad.

1.3. Definicion del Problema

1.3.1. Enunciado del Problema

Honduras es un pais de gente trabajadora y espiritu emprendedor; lo cual se
evidencia desde el entorno familiar y de amistades y se extiende hacia cada actividad que
se desempefia en el dia a dia, generando fuentes de empleo, mayores ingresos y
contribuyendo de forma macro al desarrollo sostenible del pais.

Desde el surgimiento de la idea del negocio hasta su ejecucién, el emprendedor
debe enfrentarse a una diversidad de requisitos y formalidades legalidades, necesidades de
financiamiento, problemas estratégicos, organizacionales, financieros y de competitividad;
los que solo puede atender con éxito mediante la preparacion.

A continuacidn lo que revel6 la Encuesta Empresarial 2017:

La importancia de los servicios empresariales tanto para nuevos emprendimientos
como para la transformacidn o consolidacién de empresas existentes es
indiscutible... La alta mortalidad de las microempresas puede reducirse mediante
la realizacion de estudios de factibilidad y la contratacion de servicios y asistencia
técnica. (COHEP y OIT, 2017, p. 10)

El desarrollo con éxito de una empresa, significa saber enfrentarse con valentia a
todas las situaciones; algunas previsibles, otras no. De lo contrario, solo resta el cierre o
terminacion temprana de una iniciativa empresarial, que pudo ser la fuente de sustento de
familias enteras, afectando no solo de forma directa la economia; sino también aunando a

otros problemas que la sociedad hondurefia enfrenta hoy.



1.3.2. Formulacion del Problema

La mayoria de los emprendedores en Honduras, no cuentan con el conocimiento y
las herramientas para sobrevivir en el campo de la batalla empresarial. Por la importancia
de la MIPYME; fuentes de empleo, lugar de realizacion personal, que resultan para el
desarrollo de la sociedad, no es conveniente la terminacién temprana de las mismas. Debe
propiciarse el establecimiento exitoso de los negocios, y para lograrlo, es conveniente una
adecuada preparacién desde que surge la idea hasta que se pone en marcha y mas alla,
durante la ejecucion de la labor empresarial. EI desconocimiento respecto de los procesos
de constitucién, financieros, contables, tributarios, de gobierno, etc., afecta negativamente
la sostenibilidad de la MIPYME en Honduras.

La creacion de una empresa que brinde asesoria personalizada al empresario
durante todo el proceso de emprendimiento y desarrollo, a precios accesibles; contribuira

de forma directa a generar empresas e iniciativas de emprendimiento sostenibles.

1.3.3. Preguntas de Investigacion

e ;Cuales son los requisitos para la constitucion y operacion de una empresa de
servicios de consultoria y capacitacién para la MIPYME, segun la legislacion
vigente en el pais?

e ;Cudles son las principales necesidades de los consumidores y la situacién actual
de los competidores?

e ;Qué estrategias organizacionales, de mercado y financieras debe comprender el
plan de negocios para la creacion de una empresa de este rubro en el Distrito Central

de Honduras?



1.4. Objetivos del Proyecto

1.4.1. Objetivo General

Definir las estrategias organizacionales, de mercado y financieras para la creacién
de una empresa de servicios de consultoria y capacitacion para la micro, pequefiay mediana

empresa en el Distrito Central de Honduras.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Realizar el estudio para la constitucion legal de la empresa, detallando todos los
requisitos que deben cumplirse para poner en operacién la misma.

e Evaluar la situacién actual del mercado para identificar las principales necesidades
del consumidor asi como la fuerza de los competidores.

e Desarrollar el plan de negocios y de viabilidad financiera para la creacion de la
empresa de servicios de consultoria y capacitacion para la micro, pequefia y

mediana empresa en el Distrito Central de Honduras.

1.5. Justificacion

El Consejo Hondurefio de la Empresa Privada (COHEP) y la Organizacién
Internacional de Trabajo (OIT) (2017) refieren, en su Encuesta Nacional de Empresas, que las
iniciativas de emprendimientos comerciales en el pais se realizan con escasa planificacion e
investigacion del mercado previo a su constitucion; por lo que la tasa de fracaso de estas
iniciativas en los primeros 5 afios de existencia es elevada. Ademads se demostro la importancia
de los servicios empresariales tanto para nuevos emprendimientos como para la transformacion

o0 consolidacién de empresas existentes.



Dado que la informalidad es una condicién permanente para un segmento importante
de empresas en Honduras, es indispensable generar una oferta efectiva de servicios adecuada
a las condiciones de las empresas que contribuya a su supervivencia y sostenibilidad.
Asimismo, la alta mortalidad de las microempresas puede reducirse mediante la realizacion de
estudios de factibilidad y programas de capacitacion.

La creacion de una empresa que se dedique al acompafiamiento integral del
emprendedor, brinddndole asesoria desde la constitucién de su empresa, elaboracién de planes
de negocio, capacitacion en habilidades directivas (liderazgo, inteligencia emocional, gestion
del talento humano, técnicas de negociacién, etc.), asi como consultoria y asesoria estratégica
de negocios (Evaluacion de opciones de financiamiento o refinanciacion de deudas, control de
costos, preparacion de presupuestos e informes econdmico-financieros, punto de equilibrio y
estrategias de ventas, evaluacion de decisiones de inversidn; entre otros); contribuird de forma
directa a generar empresas e iniciativas de emprendimiento sostenibles, impulsando la
competitividad y productividad, generando nuevos empleos y consecuentemente creando un
efecto multiplicador con nuevas fuentes de ingresos en las familias hondurefias y crecimiento
econdmico sostenible en el pais.

Estudios llevados a cabo por instituciones dedicadas a dar apoyo a la micro, pequefia y
mediana empresa en Honduras, coinciden con las afirmaciones contenidas en el informe
“Estrategia de Empresas Sostenibles en Honduras” del X Encuentro Nacional Empresarial
2017 que concluye lo siguiente:

El gobierno, las empresas y sus asociaciones gremiales deben desarrollar un portafolio de servicios
para subsanar los vacios de apoyo, informacion y asistencia que requieren las empresas medianas,
pequefias, micro y, en algunos casos, hasta las grandes, para lograr estadios de sostenibilidad en el
proceso de desarrollo de sus emprendimientos. (COHEP y OIT, 2017, p. 8)



Ese mismo informe, califica de alta prioridad para el sector publico y para el sector privado,
el objetivo estratégico de servicios basicos a los emprendedores tales como: validacion de
planes y modelos de negocios, servicios contables, asistencia tributaria, mercadeo, capital de
riesgo, inteligencia de mercados, gestion del talento humano, entre otras (COHEP y OIT,
2017).

Cabe mencionar que en paises como Espafia, México, Chile, Argentina y Colombia ya
estdn surgiendo iniciativas privadas comerciales dedicadas a esta misma actividad;
precisamente para llenar los vacios que hasta ahora las politicas publicas e iniciativas de apoyo
de parte del sector privado no han podido solventar. Por lo anterior, la ventaja competitiva de
esta empresa en el pais, es brindar una oferta personalizada de servicios, acompafiando al
empresario desde que concibe su idea, inicia operaciones y hasta que se consolida en el

mercado.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1. Analisis de la Situacion Actual

2.1.1. La contribucion de la MIPYME al desarrollo econémico de los paises en

Europay Latinoamérica

La Micro, Pequefia y Mediana empresa representa un sector en pleno auge
para todas las economias alrededor del mundo. Organismos Internacionales
reconocen su importancia y estan desarrollando estrategias de promocién y apoyo al
nuevo emprendedor.

La MIPYME vy los nuevos emprendimientos como parte de la economia
formal e informal surgen como respuesta ante el creciente problema del desempleo.
Hoy en dia se estima que 9 de cada 10 puestos de trabajo en el mundo corresponden
al sector privado; motor principal de la economia, especialmente en los paises en
desarrollo (OIT, 2016). La OIT concibe a la MIPYME como un actor principal para
alcanzar las metas de desarrollo sostenible.

La aportacién de la MIPYME al crecimiento y desarrollo econédmico se refleja
directamente en 2 variables: volumen de empresas y generacién de empleo. En la
Unién Europea, Estados Unidos y Latinoamérica; la PYME representa entre el 95%
y 99% del total de empresas. Su contribucion al empleo representa mas del 80%, sin
cuantificar su aporte en otros aspectos sociales y econdmicos como: equidad, justicia
social y estabilidad de precios (Heredia Rodriguez & Sanchez Macias, 2016). Sin
embargo, segln lo establece la Comision Econdmica para América Latinay el Caribe

(CEPAL) (2017), la contribucién de la MIPYME al Producto Interno Bruto es



relativamente baja; reflejando deficiencias en los niveles de productividad. De hecho,
se estima que las empresas grandes en la region son 33 veces méas productivas que las
microempresas y 6 veces mas productivas que las pequefias empresas. En América
Latina, solo un 10% de la PYME exporta su produccion, en Europa; al menos el 40%
de estas empresas exporta su produccidn.

Particularmente, la Comision Econdmica para América Latina y EIl Caribe
(CEPAL) (2016) reconoce la importancia del emprendimiento como fuente para
mejorar el empleo y las condiciones de vida entre los jovenes. América Latina con
mas de 163 millones de individuos entre 15 y 29 afios y solo la mitad de ellos
empleados, se enfrenta al gran desafio de crear oportunidades laborales para este
sector. La tasa de desempleo juvenil en América latina es dos veces mas elevada que
la tasa mundial y tres veces méas alta que la de los adultos de la regién
(OCDE/CEPALI/CAF, 2016).

A través de los nuevos emprendimientos, los jovenes pueden mejorar su
capacidad para incorporarse en los mercados laborales. Pese a que normalmente no
poseen experiencia o recursos financieros para el emprendimiento, formar parte de
estas actividades les ayuda adquirir nuevas competencias a la vez que contrarresta el
desempleo y fomenta la innovacion.

A través de la aplicacion de las politicas e iniciativas correctas; la MIPYME
podria convertirse en agente de cambio radical para la economia, no solo por la
generacién de empleo; sino por su aumento en la productividad. Aunque la MIPYME
tiene un potencial clave dentro de la economia, hoy es un elemento débil dentro de la

misma que necesita fortalecerse.
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2.1.2. Iniciativas Publicas de Apoyo como respuesta a los desafios y obstaculos que

enfrenta la MIPYME en Europay Latinoamérica

La Organizacién Internacional del Trabajo (2016) reconoce que el potencial para
desarrollar iniciativas empresariales que sean sostenibles no se aprovecha completamente.
Esto debido a obstaculos que obedecen a factores tanto internos como externos. Sobre los
factores externos, la MIPYME no puede ejercer ningun tipo de control; dentro de los
internos cabe recalcar los relacionados a las capacidades, competencias y conocimientos
de los empresarios.

La falta de competencias en liderazgo y gestion en las diferentes areas que
componen una empresa, el conocimiento limitado de los mercados y las finanzas, el uso de
tecnologias obsoletas o la falta de practicas responsables que incentiven la productividad
forman parte también de dichos factores internos.

Asimismo, ninguna empresa opera en el olvido o solitariamente dentro del
mercado; pues se ve afectada por fuerzas externas de tipo econdémico, politico, legal y
social que crean un ambiente propicio o no para el desarrollo de nuevos emprendimientos.
La MIPYME directamente no pueden controlar estas fuerzas; pero el Gobierno si puede
crear condiciones en estos &mbitos a través de la formulacion e implementacion de politicas
publicas. Es por ello, que la responsabilidad de generar empresas sostenibles es compartida
y debe abordarse desde todos los sectores que componen la sociedad; pues no solo
contribuyen a la generacion de ingresos de una familia en particular, sino que tienen un
efecto multiplicador en la economia.

Como principales obstaculos para el desarrollo de nuevos emprendimientos se

tiene; la falta de acceso a la financiacion, las altas tasas de interés, infraestructura
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insuficiente, inestabilidad politica, la normativa juridica y administrativa engorrosa y
compleja, entre otros. Especificamente el limitado acceso al crédito bancario restringe la
innovacién y el acceso a nuevos mercados (Heredia Rodriguez & Sanchez Macias, 2016).
Debido a que la MIPYME representa un alto riesgo para el sector bancario; pues su
expectativa de vida es baja y generalmente no cuentan con garantias que respalden su
endeudamiento, el acceso al crédito se restringe mediante tasas de interés elevadas. El
blogueo al desarrollo de los proyectos que se planeaba impulsar con dichos créditos acaba
por menoscabar el crecimiento de estas empresas.

Aproximadamente solo el 12% de la PYME financia sus nuevos proyectos de
inversion a través de crédito bancario y del total de sus inversiones; solo el 10% de las
mismas logra desarrollarse a través de financiamiento externo bancario. En contraste, las
grandes empresas, financian mas del 20% de sus necesidades con crédito bancario y mas
del 30% utilizan esta fuente de financiacion para realizar nuevas inversiones (Heredia
Rodriguez & Sanchez Macias, 2016). El mayor problema de liberalizar el crédito para este
sector, aun mediante fondos del Gobierno que sean administrados por el sector bancario;
es que el otorgamiento de esos recursos deberia ser mediante una justificacién viable y
brindando acompafiamiento al emprendedor en el desarrollo de sus proyectos. No se trata
solo de otorgar los fondos para resolver el problema del limitado acceso al crédito; pues
esto por si mismo, contribuird muy poco a incrementar la productividad de las empresas.
Se trata de educar y ensefiar al empresario sobre el manejo oportuno y adecuado de dichos
recursos, con base en la situacion del mercado y de su negocio en particular.

Por otro lado, se ha observado que uno de los principales factores que inhibe la

creacion y desarrollo de los emprendimientos es la falta de confianza interpersonal del
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capital social en Latinoamérica. Segun el estudio de elaborado por el Programa de
Desarrollo Emprendedor (Prodem) del Instituto de Industria de la Universidad Nacional de
General Sarmiento de Argentina, en el 2017 la confianza interpersonal del emprendedor
retrocedio respecto de 2012 en 10 de los 15 paises de América Latina, quedando exentos
Unicamente Brasil, Argentina, México y Panaméa (Kantis & lIbarra Garcia, 2017). Esto
deteriora las bases para la construccion del capital social y de las redes de contacto e implica
que debe solventarse a través de iniciativas de capacitacidon y coaching empresarial. De esta
forma, se dotard a los empresarios de las habilidades y competencias de gestion que
requieren para elevar su confianza y la productividad de su empresa.

Estos obstaculos se agravan aln a medida que el pais es mas pobre y las empresas
maés pequefias. Por eso la informalidad crece aceleradamente, y dicho factor también limita
eventualmente el crecimiento de cualquier empresa.

El potencial de la MIPYME como elemento clave de la economia; es la principal
motivacidén para que los gobiernos desarrollen e implementen politicas para la creacién de
nuevas empresas 0 el desarrollo de las existentes. La creacion de un ambiente propicio de
desarrollo y crecimiento empresarial requiere de politicas publicas que eliminen las
barreras y obstdculos que enfrenta la MIPYME y que afectan su productividad,
especialmente la barrera de acceso al financiamiento, los tramites engorrosos de
formalizacidén y la elevada tributacion.

El establecimiento de cargas impositivas mas bajas para este sector; es una de las
politicas ampliamente utilizadas en los paises alrededor del mundo. Bélgica, Francia,
Espafia, Canad4, Estados Unidos, Japén, Corea, Chile y Costa Rica son algunos ejemplos.

Asimismo, se han implementado estrategias de simplificacion de trdmites y beneficios

13


http://www.prodem.ungs.edu.ar/
http://www.ungs.edu.ar/ms_ungs/
http://www.ungs.edu.ar/ms_ungs/

enfocados a la reduccion de impuestos sobre las utilidades. Pese a todo esto, no se ha
conseguido cambiar la percepcidn de los empresarios que aun consideran la presidon fiscal
un obstaculo para su crecimiento (Heredia Rodriguez & Sanchez Macias, 2016).

Especificamente, en Europa; la MIPYME es considerada como la columna
vertebral de la estrategia “Europa 2020”. Durante el 2009, en la Unidén Europea, por cada
gran empresa habia 468 empresas del sector MIPYME, generando 2 fuentes de trabajo por
cada empleo proveniente de las grandes empresas. Aun asi, su participacion en las
exportaciones totales es muy escasa (European Comission, 2011).

La implementacion de politicas publicas de apoyo a este sector, varia en funcién de
los objetivos macroeconomicos relacionados al crecimiento del empleo y desarrollo
econdmico; asi como el incremento de las exportaciones. Asimismo a contribuir al logro
de objetivos sociales como mayor inclusién y reduccidn de la pobreza. La mayoria de estas
politicas convergen en solventar los obstaculos que son comunes y que enfrentan hoy en
dia este tipo de empresas.

Analizando especificamente, Europa, se tiene que desde el afio 1983, se identifico
la necesidad de desarrollar el potencial de la MIPYME. Dicho afio fue denominado como
el “Afio de la PYME y el Artesanado”. A partir de ese momento, con mayor auge en los
afios 90, se elimind la presién administrativa sobre la PYME mediante la reduccién y
eliminacién de aranceles, simplificacion de trdmites para el recaudo del Impuesto sobre
Ventas y la eliminacién de barreras comerciales. Asimismo, se establecieron politicas de
libre competencia con controles para evitar acuerdos entre grandes compafiias; acceso de
la PYME a la contratacion con entidades publicas e incremento de recursos financieros a

través de la reduccidn del 50% de los intereses (European Comission, 2011). Es curioso
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coémo en paises Latinoamericanos surge una situacion opuesta; debido a que este sector
representa un alto riesgo para el sector bancario y carecen de garantias, las tasas de interés
se elevan por arriba del promedio del porcentaje cobrado a las grandes empresas.

Posteriormente, desde el afio 2000, el enfoque ha sido promover la innovacion y
brindar acceso a tecnologia que permita incrementar la productividad y Ila
internacionalizacion del sector. Mas recientemente, se han impulsado estrategias para la
promocidn de la Investigacién y Desarrollo, el uso de energias renovables y la innovacion
ecolégica (European Comission, 2011). Sin duda que la MIPYME ha sido un factor clave
en la recuperacién econémica de esta region en los Gltimos afios.

El 10 de Junio del afio 2015, el presidente del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID); Luis Alberto Moreno, alab6 las politicas de apoyo Europeas a las pequefias y
medianas empresas, destacando que los paises de Latinoamérica podrian tomarlos como
referencia para potenciar la productividad el mismo sector. En la entrevista realizada por
la Agencia de Noticias EFE en Madrid Espaifia expreso: “El gran secreto de Europa es lo
que logro hacer con su pequefia y mediana empresa, algo que requiere en esencia de una
muy activa politica publica, que ayude en el financiamiento y enla capacitacion".
Asimismo se dio a conocer que América Latina, siendo una regién que se globaliza cada
vez mas, tiene muchisimas oportunidades cuando se compara con Europa (Moreno, 2015).

En Latinoamérica, es a partir de mediados de los afios 90 que surge un interés hacia
estas empresas; por lo que los Gobiernos de los paises de la region implementan las
primeras politicas de promocion basados en organismos internacionales que brindaban

apoyo. Sin embargo, y como sigue sucediendo en muchos casos hoy en dia, esas politicas
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permanecieron en declaraciones o documentos con alto grado de difusién publica pero
pocos resultados concretos (CEPAL, 2010).

Respecto al obstaculo de obtencion de financiamiento; se han desarrollado
esquemas para el otorgamiento de crédito por parte de instituciones publicas. Ecuador tiene
el programa Credipyme de la Corporacién Financiera Nacional. En Argentina se pueden
mencionar el Fondo Nacional de Desarrollo para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa
(FONAPYME), ejecutado por el Banco de la Nacién Argentina. En Brasil, la ley general
de las microempresas y pequefias empresas establece que los bancos publicos deben contar
con lineas de crédito especificas para las pequefias empresas. Pese a dichos, la fuerza de
estos programas es bastante limitada y no se logra impactar de forma relevante los
mercados crediticios en los cuales la PYME participa (CEPAL, 2015).

Asimismo, se han creado politicas para agilizar los tramites para la creacién de una

empresa (Ver Figura 1).
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Figura 1. Tramites para crear una empresa en América Latina, Europay el Mundo.
Comparacion 2005-2015

Fuente: (CEPAL, 2015)
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Al comparar los datos del 2015 con respecto al 2005, se puede observar una mejora
en la simplificacion de tramites para la creacion de empresas en América Latina. También
es claro que en los paises latinoamericanos los procedimientos para crear una nueva
empresa son mas extensos y complejos en comparacién con la Unidn Europea y el mundo.
Estos largos tiempos de espera y complejos procedimientos afecta negativamente la
intencion de nuevos emprendimientos, especialmente para la MIPYME. De igual forma,
provoca que el sector informal de la economia vaya en ascenso; pues los empresarios no
tienen intenciones de formalizarse. Por otro lado, los elevados costos; aunado a la falta de
presupuesto con que cuenta este sector, desincentiva la creacion de nuevas empresas y la
formalizacién de las ya existentes.

Un caso que vale la pena mencionar es el de Costa Rica, que ha logrado destacarse
por sus politicas de apoyo a los emprendimientos dinamicos en la region Latinoamericana.
Este pais se encuentra en el quinto puesto a nivel latinoamericano segun la clasificacion
de emprendimientos dindmicos del mundo, debajo de paises como Chile, Brasil, Argentina
y México. A nivel mundial se localiza en el puesto 43 del ranking de 60 paises. Este ranking
elaborado por el Programa de Desarrollo Emprendedor (Prodem) del Instituto de
Industria de la Universidad Nacional de General Sarmiento de Argentina, .categoriza los
paises en varios niveles: alto, medio alto, medio, medio bajo y bajo. Costa Rica estd en un
nivel "medio bajo". De los paises latinoamericanos, Chile esta en el nivel medio y es el que
tiene el puntaje mas alto en la regién ubicado en la posicion 33 (Kantis & Ibarra Garcia,
2017).

Aunque no forman parte de iniciativas publicas, no se puede dejar de mencionar,

pues se escucha constantemente en los medios de comunicacidn acerca de iniciativas de
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capacitacién por parte de organizaciones empresariales, asi como un constante crecimiento
de las incubadoras de empresas; las cuales son compafiias u organizaciones que apoyan a
empresas nuevas o en desarrollo, brinddndoles beneficios como: capitalizacion, asesoria,
capacitacién, acceso a una red de contactos y una guia durante su proceso de
posicionamiento.. EI Centro de Innovacién del Banco Bilbao Vizcaya Argentaria (BBVA)
(2017) lista algunos ejemplos de incubadoras empresariales donde se gestan startups de
éxito en Latinoamérica:

e NXTP Labs — Argentina. Siendo Argentina uno de los paises que mas invierte en
el emprendedor, este es un fondo de inversion que dota a los equipos
emprendedores de infraestructura, capacitacion y servicios de apoyo.

e Start-up Chile — Chile. Esta incubadora chilena esta financiada con fondos
publicos del gobierno chileno.

e The Pool — México. Esta incubadora centra sus objetivos en los emprendedores
mas jovenes, focalizando su atencion en la educacion financiera para desarrollar
mejores proyectos.

e INNpulsa - Colombia. Esta incubadora busca corregir los fallos que existen en el
mercado, y que segun ellos necesitan de financiacién inmediata.

Pese a todos estos esfuerzos aln existen vacios de apoyo para los nuevos
emprendimientos, especialmente porque las politicas publicas se enfocan en atender o
intentar controlar las fuerzas del entorno externo; pero no subsanan la falta de competencias
de gestion de los empresarios, su limitado conocimiento de los mercados y las finanzas, el
uso de tecnologias obsoletas o la falta de précticas responsables que incentiven la

productividad. No se cuenta con servicios de atencion personalizados e integrales durante
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todo el ciclo de vida de un negocio: desde la concepcidn de la idea hasta su consolidacién
en el mercado.

A continuacidn, el caso de algunas iniciativas comerciales en Latinoamérica, de
muy reciente creacion y que han nacido como respuesta para complementar el entorno

creado por las politicas publicas y las iniciativas de apoyo de otros organismos.

2.1.3. Iniciativas Comerciales de Apoyo a la MIPYME en Latinoamérica

Para abordar parte importante de los desafios listados arriba, y como parte de un
enfoque integrado para promover un entorno propicio al emprendimiento, ya existen
iniciativas comerciales en Latinoamérica orientadas a brindar apoyo y respaldo a los
empresarios potenciales y existentes, ayudando a las empresas a adoptar practicas
responsables y sostenibles e impulsandolas a ser competitivas y mantener esa cualidad.
Estas iniciativas surgen para subsanar los vacios de apoyo que las politicas publicas de
promocion y apoyo a la MIPYME no pueden cubrir. Por lo tanto, habiendo creado el
entorno legal, econémico y politico propicio para el crecimiento empresarial, las empresas
listadas y descritas a continuacién son ejemplos de iniciativas comerciales de reciente
creacion que se han convertido en aliado estratégico para consolidar a la MIPYME en el
mercado, guidndolas hacia la competitividad y sostenibilidad:

e Consulting BCN - Espafia: Empresa que nace en el afio 2009 con el objetivo de
asesorar a la PYME en el &rea de finanzas y estrategia. Sus fundadores cuentan con
amplia experiencia en esos sectores y han contribuido a superar la crisis financiera
y de crédito de la region (Consulting BCN, 2017).

e PYMES Futuro - Colombia: Esta empresa se encarga de proveer Gptimas

soluciones administrativas y financieras que contribuyan a la maximizacion de la
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inversion y al crecimiento sostenido de la Micro, Pequefia y Mediana empresa

colombiana desde el afio 2012. Cuentan con una amplia gama de programas de

capacitacién en temas de administracion y finanzas y brindan asesoria
personalizada con base en el diagnostico situacional correspondiente (PYMES

Futuro, 2017).

e Consultoria en PYME - México: Desde el afio 2015, ofrecen servicios de
consultoria profesional, integral y especializada para micro, pequefias y medianas
empresas. Sus clientes representan historias de éxito en el sector y sus servicios
abarcan desde planes de negocio, auditoria administrativa, gestién del recurso
humano, plan de recuperacion de PYME, entre otros (Consultoria en PYME, 2017).

e PYMES de Costa Rica: Esta firma de asesoria promueve la productividad y el
crecimiento mediante el incremento de las ventas y la generacién de mayores
utilidades de sus clientes a través de las mejores practicas empresariales. Sus
programas de capacitacién se enfocan en proveerle alto valor. También han
incursionado en la asesoria en linea y organizan encuentros de las empresas para
conectar servicios/productos complementarios o bien, necesarios entre si (PYMES
de Costa Rica, 2017).

Como queda evidenciado, este es un mercado en auge y crecimiento, debido a la
importancia y fuerza que cada dia toma la MIPYME alrededor del mundo. Asimismo, para
ayudarles a las empresas de este sector a superar el obstaculo de falta de competencias de
gestidn en las diferentes areas de sus negocios; factor que escapa del alcance cubierto hoy

por las politicas publicas.
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2.1.4. Situacion de la MIPYME en Honduras

En Honduras, alrededor del 98% de establecimientos econémicos registrados;
corresponden a la micro, pequefia y mediana empresa. De estas empresas, la mayoria de
ellas estdn concentradas en Cortés (27%) y Francisco Morazan (18%) (INE, 2017).

En el pais, la MIPYME genera més de un millon de trabajadores, lo cual equivale
al 40% de la de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA). Se considera que este sector
aporta entre el 20 y 25% del PIB. También se estima que alrededor del 53% de la micro,
pequefia y mediana empresa necesita acceso a financiamiento de entidades bancarias para
desarrollar un negocio. La alternativa a la que la MIPYME acude (prestamistas informales)
es sumamente cara. Asimismo, el pais se enfrenta una grave de situacidn de inseguridad
(delincuencia), lo que desincentiva la formacién de nuevas empresas (CDE-MIPYME,
2017). Afecta en gran medida a los emprendedores las constantes extorsiones o “impuesto
de guerra” Desde los negocios mas pequefios hasta los que ya se encuentran consolidados
en el mercado se ven obligados a cerrar o cambiar de lugar, ante el acoso de los
extorsionadores.

Como se puede analizar, al igual que en el resto de paises de la region, este sector
enfrenta obstdculos de acceso al financiamiento y asistencia técnica. Existen vacios de
apoyo y faltan politicas que eliminen la burocracia del sistema actual.

A nivel de pais, la apertura, sostenimiento y desarrollo de una empresa enfrenta
muchas barreras del entorno. Por ello, los empresarios requieren de todas sus habilidades
y conocimiento para sobrevivir. De hecho, tanto el sector gobierno, el sector privado, asi

como otros organismaos, tienen iniciativas y proyectos destinados al sector de la MIPYME,
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cuyo propoésito es ayudar a las empresas a convertirse en organizaciones competitivas y

sostenibles.

2.1.4.1. Iniciativas de Apoyo Publicas

El Plan Estratégico de Gobierno 2014-2018: Plan de Todos para una Vida Mejor,
dentro del propésito # 2: Generacion de empleo, competitividad y productividad, ha
definido como objetivo estratégico global el siguiente: “Lograr un crecimiento econémico
acelerado, incluyente y sostenible, para incrementar el empleo y reducir la pobreza,
mediante el apoyo a sectores economicos claves, que respondan rapidamente a la
promocién de inversiones y el mejoramiento de las condiciones de competitividad”
(Secretaria de Estado de Coordinacién General de Gobierno, 2016, p. 20). Sin embargo al
dia de hoy, pocos resultados concretos se han materializado en torno a dicho objetivo,
especialmente lo concerniente al apoyo al sector de la MIPYME.

En el afio 2013 se publicé en Honduras el Diagndstico Sectorial de la MIPYME no
Agricola, estudio que se llevo a cabo en colaboracién con el Banco Interamericano de
Desarrollo y la Secretaria de Industria y Comercio. En dicho documento se dio a conocer
que la problematica de la MIPYME estaba concentrada en 4 puntos principales:

e Falta de acceso a asistencia técnica: Por no existir instituciones responsables en

torno al tema y tampoco empresas dedicadas a prestar dichos servicios.

e Limitado acceso y conocimiento del mercado.

e Falta de asistencia financiera: Deben reunirse muchos requisitos para acceder a

los fondos disponibles, requisitos que en el caso del microempresario no se
cumplen, por ejemplo, la existencia formal y legal de la empresa. Asimismo las

elevadas tasas de interés constituyen el obstaculo principal en este punto.
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e Entorno institucional desarticulado y sistema burocrético (SIC&BID, 2013).

Ante tal situacidn, en el afio 2012, se crean en Honduras los Centros de Desarrollo
Empresarial (CDE MIPYME), basados en el modelo estadounidense; conocido por sus
siglas en Inglés SBDC (Small Business Development Centers); con el propésito de generar
un impacto econémico y contribuir al crecimiento, la innovacion, productividad y
generacién de ingresos de la MIPYME a través de asesoria de negocio especializada. Estos
centros gozan de autonomia y pueden estar integrados por asociaciones gremiales de
productores, camaras de comercio, ONG, fundaciones, cooperativas, programas y
proyectos de gobierno, mancomunidades, cooperantes, entre otros. A la fecha (agosto,
2017), existen en Honduras 13 Centros de Desarrollo Empresarial (CDE-MIPYME, 2017).
Lastimosamente, existen influencias politicas y una inadecuada administracion de los

fondos, lo que impide la obtencién de los resultados esperados.

2.1.4.2. Iniciativas de Apoyo Privadas

El sector privado organizado bajo la figura del Consejo Hondurefio de la Empresa
Privada (COHEP), las camaras de comercio, ONG’s, y los organismos internacionales,
desarrollan programas de apoyo al sector de la micro, pequefia y mediana empresa. A
continuacidn, se listan algunos programas destinados a este fin:

e Observatorio de la Micro, pequefia y mediana empresas: Creado el 23 de
Octubre de 2014, en cooperacion con el Instituto de Investigaciones
Econdmicas y Sociales (IIES) y el Consejo Hondurefio de la Empresa
Privada (COHEP), para generar un monitoreo y evaluacion de este sector

econémico, medir su competitividad y generar estadisticas del impacto de
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leyes, programas y politicas relacionadas. Todo con el fin de contribuir a la
toma de mejores decisiones (I1ES, 2015).
Honduras Emprende: Creado en el 2014, es un programa de formacién de
emprendedores, en cooperacion con la Camara de Comercio de Tegucigalpa
y Cooperacion Alemana GIZ. Tiene como objetivo apoyar las nuevas ideas
de negocio y fomentar la cultura emprendedora, a través de la capacitacion
y asesoria (CCIT, 2014).
Programas de MIPYME del BCIE: ElI Banco Centroamericano de
Integracion Econdmica, tiene diversos programas de apoyo y capacitacion
ala MIPYME en Honduras. Algunos de ellos son: Programa de Apoyo a la
MIPYME, Programa de Apoyo a la MIPYME Agro negocios, Iniciativa
MIPYME Verde, entre otros (BCIE, 2017).
Por su parte, las instituciones bancarias han comenzado a desarrollar
productos financieros orientados al sector. Sin embargo, los requisitos
siguen siendo engorrosos y sobretodo las tasas de interés altas; por el riesgo
de no pago que representa este tipo de clientes. A continuacion algunos
ejemplos:
v' Banco Ficohsa: Crecer PYME y Linea de Crédito PYME. (Banco
Ficohsa, 2017).
v" BAC Credomatic: Ofrece varias soluciones financieras para la
PYME; desde portales tecnoldgicos para posicionarse en internet,
ofrecer servicios y generar una red de contactos en la region

(Pymercado), hasta lineas de crédito preaprobadas con base en el
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historial de facturacion mensual como Autocred, entre otros (BAC
Credomatic, 2017).

v' Banco Atlantida: Ofrecen el “Circuito PYME Atlantida™, en la que
los empresarios pueden acceder a informacidn especializada y
clientes potenciales para su empresa 0 negocio, a través de
una plataforma electrénica. Asimismo, ofrecen lineas de crédito
para financiar capital de trabajo (Banco Atlantida, 2017).

Pese a todas estas iniciativas, el informe “Estrategia de Empresas Sostenibles en
Honduras” del X Encuentro Nacional Empresarial 2017, realizado por el COHEP y la OIT
concluye que las tasas de fracaso de nuevos emprendimientos en Honduras durante los
primeros 5 afios son altas. Ademas que existen vacios de apoyo, informacion y asistencia que
contribuyen a la no sostenibilidad de estos proyectos; siendo el limitado acceso al
financiamiento y las altas tasas de interés uno de los principales obstaculos (COHEP y OIT,
2017). Asimismo, la falta de capacitacion, asesoria y asistencia en diferentes areas y temas
basicos para garantizar dicha sostenibilidad. Por lo tanto, resulta fundamental desarrollar un
portafolio de servicios que contribuya a atender esas necesidades y a generar sostenibilidad en

las iniciativas de emprendimiento en el pais.

2.2. Teorias de Sustento

2.2.1. Plan de Negocios

El plan de negocios constituye el punto de partida de una empresa, antes de que esta
inicie operaciones. Es el mapa que indica la ruta a seguir asi como los insumos y recursos

necesarios para hacer realidad una idea de negocio.
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Se trata de una herramienta de trabajo que identifica, describe y analiza a detalle
una oportunidad de negocio. Examina la viabilidad técnica, econémica y financiera de una
inversion y con base en dicho anélisis; define las estrategias organizacionales, de mercado
y financieras para convertir ese proyecto de negocios en una realidad.

Segln Gonzales (2016), el plan de negocios como minimo; deberia contener:

e Presentacion de la Empresa y Descripcion del Negocio.
e Estudio de Mercado.

e Estudio Técnico.

e Estudio Legal.

e Estudio Organizacional y de Recursos Humanos.

e Estudio Financiero: Plan de financiacién, viabilidad econémica.

2.2.2. Presentacion de la Empresa y Descripcién del Negocio

La presentacion de la empresa y descripcién del negocio incluye la explicacidn
detallada de la empresa (incluyendo la misién y visién de la misma) asi como los productos
0 servicios que prestara. Ademas, la definicién del modelo de negocios. Entendiendo que
el modelo de negocios es la forma en que la empresa entrega valor a los clientes y como
estos pagan por dicho valor. Hax & Majluf (2014) proponen el Modelo Delta (Ver Figura
2) para la definicion del modelo de negocio; donde describen tres estrategias genéricas,
ubicadas en las vértices del tridngulo, y ocho posicionamientos estratégicos ubicados en

los lados.
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Consolidacion del sistema

ntercambio Dominante ; _' I I Propiedad de Estdndares
Canal Exclusivo | Z \
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Horizontal - '
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LA '\___ ; 'x___.-‘l b

- . 1 Intagracidn Redefiniendo Diferenciacian
Solucién integral | 4 6 Cliente la Relacidn Mejor producto
al cliente con el Cliente

Figura 2. El tridngulo. Las tres opciones y los ocho posicionamientos estratégicos
del Modelo Delta

Fuente: (Hax & Majluf, 2014, p. 49)

Si se comienza por el vértice inferior derecho; la opcidn de Mejor Producto, el
cliente es atraido por 2 factores: la conveniencia de precio y las caracteristicas inherentes
del producto que se ofrece. Es decir:

e Bajo Costo: Oferta de productos genéricos y no diferenciados a bajo precio,
por contar con una infraestructura eficiente que lo permite.

e Diferenciacién: Oferta de productos con cualidades que lo hacen Unico y lo
distinguen del resto de productos del mercado; lo que conlleva a que el
cliente pague mas por él.

El vértice inferior izquierdo, describe la opcion de Solucién Integral al

Cliente. Es decir, el cliente se siente atraido porque se le ofrece una completa

respuesta a sus necesidades criticas, algo méas que un simple producto. Es decir:
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e Redefinicion de la relacion con el cliente: Se refiere a establecer
cercania con el cliente; estableciendo una relacion basada en la
colaboracién y confianza. Se trata de proporcionar una experiencia
Unica al cliente, a través del ciclo completo de propiedad del producto
adquirido a la empresa.

e Integracion con el cliente: Incluye la transferencia de capacidades,
conocimientos y servicios al cliente; para satisfacer sus necesidades y
potenciar su rendimiento.

e Amplitud horizontal: Esta estrategia es aplicada por supermercados y
tiendas por departamento. El objetivo es posibilitar “todas las compras
en un mismo lugar”, y consiste precisamente en la provision de un
conjunto de productos o servicios que satisfagan la mayoria de las

necesidades importantes del cliente.

El vértice superior del triangulo representa la opcion de consolidacién del sistema.

La cual es definida por Hax como la opcidn donde el liderazgo que tiene la empresa en el

mercado es tan grande, que el cliente no tiene mejores opciones. Esto se puede conseguir a

través de:

Propiedad de estdndares: Se consigue a través del desarrollo y registro de
propiedad de los estdndares de la industria y capturando una red de empresas
complementarias que potencian la oferta.

Intercambio dominante: La empresa es la interfaz preferida entre

compradores y vendedores.
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e Canal exclusivo: La empresa es la tnica fuente de necesidades del cliente,
existen barreras que impiden a los competidores entrar.

Asimismo, parte de este andlisis lo constituye evaluar el modelo de competencias
de las 5 fuerzas de Porter, el cual proporciona insumos importantes para la posterior
definicidon de estrategias. Especificamente, permite medir el grado de competencia y
rivalidad dentro de la industria. Segin Thompson et al., (2012) las variables que componen
este andlisis son:

e Poder de negociacién de los clientes.

e Poder de negociacién de los proveedores.

e Amenaza de nuevos competidores entrantes.
e Amenaza de productos sustitutos.

e Rivalidad entre los competidores.

Con base en los dos analisis anteriores; se pueden condensar los resultados a través
de un analisis de fuerzas internas y externas FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas). Sin embargo, algunos autores critican esta herramienta tan
popular en estrategia; pues consideran que introduce sesgos en el analisis; al anclar a la
empresa a su historia en lugar de favorecer la ruptura con el pasado y permitirle avanzar.
El andlisis FODA, si no es bien utilizado, impide la generacién del pensamiento creativo y

obstaculiza el logro del liderazgo en el mercado (Hax & Majluf, 2014).

2.2.3. Estudio de Mercado

A través del estudio de mercado se consigue determinar la demanda potencial para el
producto o servicio ofrecido, asi como las principales caracteristicas. Este estudio se enfoca

en los principales componentes de una mezcla de marketing (Kotler & Armstrong, 2007):
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Producto o Servicio: Un producto es “cualquier cosa que se puede ofrecer a
un mercado para su atencion, adquisicidn, uso o consumo y que podria
satisfacer un deseo o una necesidad” (Kotler & Armstrong, 2007, p. 237).

Por otro lado, un servicio es “cualquier actividad o beneficio que una parte
puede ofrecer a otra y que es basicamente intangible” (Kotler & Armstrong,
2007, p. 237). En ese sentido, es necesario analizar y considerar los productos
o servicios prestados en 3 niveles (Ver Figura 3), cada uno de los cuales agrega

mas valor al cliente.

Producto aumentado

Entrega Producto real Servicio

poste
ala

wvanta

¥
ereditd Nombre Caracte-

de vl
marca | Beneficio NSU0as

principal
Mive] de

caldad Disafio

Empacue
Instalacion Garantia

Figura 3. Tres niveles del producto o servicio
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2007, p. 238)

Precio: En general, el precio es el monto de dinero que una empresa cobra a
sus clientes a cambio de venderles un producto o prestarles un servicio.

Es importante considerar que la determinacion de precios depende de factores
internos (como los costos y naturaleza de la organizacion) y externos (como

las caracteristicas del mercado y la competencia). Con base en dichos factores
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es que se define la estrategia mas adecuada para la definicién de precios
(Kotler & Armstrong, 2007).

e Plaza: Se refiere al proceso de seleccion de puntos de venta o lugares donde
se prestaran los servicios o venderan los productos al cliente. También incluye
determinar la forma en que los productos seran trasladados a los puntos de
venta (Kotler & Armstrong, 2007). Con base en dichas consideraciones se
definen las estrategias de distribucién que pueden abarcar desde la venta de
productos via internet, las visitas a domicilio, la distribucion intensiva,
exclusiva, etc.

e Promocion: Incluye todas las herramientas que la compafia utiliza para
comunicarse con los clientes y persuadirlos de adquirir sus productos o
servicios. Asimismo, establecer relaciones sostenibles con ellos. Se pueden
utilizar diferentes estrategias para el logro de dicho cometido: publicidad,
promociéon de ventas, relaciones publicas, ventas personales y marketing

directo (Kotler & Armstrong, 2007).

2.2.4. Estudio Técnico

A través del estudio técnico se pretende comprobar la viabilidad técnica de un
proyecto, a través de la definicion del tamafio 6ptimo de la localizacidn, los equipos, las
instalaciones y la organizacién requeridos para realizar la produccién; en este caso, para la
prestacién del servicio de que se trata. Se debe detallar y describir el proceso productivo,
la capacidad instalada y todo lo relacionado con el funcionamiento y la operatividad del propio

proyecto (EXECyL , 2014).
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2.2.5. Estudio Legal

En este apartado se da a conocer la forma juridica de la sociedad que se pretende
constituir, con base en la legislacion vigente aplicable; un cronograma de actividades
relacionadas y la estimativa de costos por cada item a considerar. Ademas debera
describirse cualquier tipo de licencias o permisos que sean requeridos (Luna Gonzales,

2016).

2.2.6. Estudio Organizacional y de Recursos Humanos

Parte importante de un plan de negocios es la definicion de la estructura
organizacional basica de la empresa o negocio. El objetivo es demostrar que se cuenta con
el equipo para sacar adelante el proyecto. Deben quedar explicitamente detalladas todas las
responsabilidades de los miembros del equipo y el organigrama.

Considerando la evolucidn de la planilla a mediano plazo, se deben detallar los
métodos de seleccién de candidatos y los perfiles de puestos respectivos (Luna Gonzales,

2016).

2.2.7. Estudio Financiero

En este estudio se determina la factibilidad financiera de una inversién o proyecto
de negocio. Para ello se determina el monto de la inversion inicial, detallando las fuentes
de financiamiento seleccionadas y respectivos costos financieros. Van Horne &
Wachowicz (2010) afirma que para la evaluacién financiera de un proyecto se debe
detallar:

e EIl monto de la inversion inicial con su respectivo plan, detallando qué

proporcidn serdn financiado a través de recursos propios y qué monto con
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fondos de terceros. Dicho plan debe incluir el costo financiero estimado de
cada opcién junto con su plan de amortizacion. Con base en dicha
informacion se calculara el Costo Ponderado de Capital o Tasa de Retorno
Minima Aceptable.

Estados financieros proyectados: Estado de Resultados, Flujo de Efectivo y
Balance General.

Calculo de flujos netos descontados e indicadores financieros de
rentabilidad: Tasa Interna de Retorno, Valor Presente Neto, Costo
Beneficio, Periodo de Recuperacidn de la Inversidn.

Analisis de Sensibilidad: Permite analizar el impacto o los efectos sobre los
resultados esperados con base en el cambio de una variable en especifico.
Por ejemplo: ventas, inversion inicial, costos, etc. Generalmente se
formulan escenarios pesimistas, optimistas y muy probables. Esto permite
conocer hasta qué punto la empresa o proyecto de inversién esta lista para

enfrentar causas adversas inesperadas.

2.3. Conceptualizacion

2.3.1. Criterios que definen una MIPYME en Honduras

Los criterios para definir una MIPYME pueden variar de region a regién. De forma

generalizada, los més utilizados incluyen: el valor de los activos, las ventas totales y el

nimero de empleados. Por ejemplo, en Europa, segin Eurostat (2017) la clasificacion

utilizada en la region es la siguiente:

Micro Empresa: Con menos de 10 personas empleadas.
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e Pequefia Empresa: Con 10-49 personas empleados.

e Mediana Empresa: Con 50-249 personas empleadas.

e Gran Empresa: Con 250 o0 més personas empleadas.

Asimismo, existen criterios respecto a la cantidad de ventas totales y valor de los
activos para cada categoria.

En Honduras, de acuerdo con la Ley para el Fomento y Desarrollo de la
competitividad de la micro pequefia y mediana empresa (2009) la clasificacién es la
siguiente:

e Microempresa: Se considera en esta clasificacion, toda empresa que tenga un
minimo de 1 persona laborando, la cual puede ser su propietario o duefio, y un
méaximo de 10 empleados remunerados.

e Microempresa de subsistencia: Incluidas en esta clasificacion, las empresas no
constituidas formalmente que como propésito tienen la generacidn de ingresos para
satisfacer sus necesidades inmediatas y las de su familia. En general, se trata de
trabajadores individuales temporalmente desocupados que se integran al sector
mientras consiguen trabajo mas estable.

e Pequefia Empresas: Con una organizacién mas definida, se incluyen en esta
clasificacion las empresas que cuentan con un minimo de once 11 empleados y un
méaximo de 50.

e Mediana Empresa: Aun mas formales y estructuradas, con mayor capacidad de
inversion, se incluyen aqui a las empresas que cuentan con un minimo de 51

empleados y un méaximo de 150.



Como se observa, la clasificacion utilizada por la regién Europeay Honduras es similar,
sin embargo existen diferencias (de 1 empleado) en los limites superiores en cada categoria.
Por ejemplo, en Europa; una empresa con 10 empleados seria catalogada como Pequefia, pero
en Honduras, seria Micro Empresa. La mayor diferencia se observa en la mediana empresa
donde el limite superior de colaboradores segun la legislacion hondurefia es 150 empleados,

mientras que en Europa es 249.

2.3.2. Definicién de Emprendedor y Actividad de Emprender

Para una mejor comprension del término, se inicia por una definicion sencilla, pero
muy ilustrativa: Emprendedor es “Aquel que tiene decision e iniciativa para realizar acciones
que son dificiles o entrafian algun riesgo” (Real Academia Espafiola, 2014). Incluyendo dentro
de sus sinénimos los siguientes: arriesgado, perseverante, atrevido, enérgico, luchador,
trabajador, dindmico, decisivo, entre otros.

Es ldgico preguntarnos entonces, si el emprendedurismo es una actitud innata o si se
desarrolla dependiendo del entorno y las circunstancias en que viva una persona. La realidad
es que para ser emprendedor de éxito se requerird de una actitud ante la vida y aptitudes innatas;
pero estas nunca seran suficientes si no se forjan y desarrollan a lo largo de la vida. Pues son
ladisciplina y la perseverancia; asi como el trabajo los componentes inherentes a toda actividad
de éxito.

La definicion de emprendedor y sus sinénimos, calzan a la perfeccion, cuando en un
intento por emprender, alguien se lanza a la tarea de iniciar las acciones requeridas para poner
en marcha una idea de negocio; sin tener nocion, en ocasiones, que esta a punto de entrar a un

campo de batalla. En este punto, se encuentra frente a frente con la necesidad de dar respuesta
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a preguntas no tan simples, pero que marcan el principio del camino del emprendedor y que

encierran lo que se llama Actividad de Emprender:

¢Por qué iniciar un negocio? {No seria mas comodo buscar empleo o mantener el
que ya se tiene?

A qué se dedicara la empresa? ;Cualesy como serdn los productos o servicios que
se proveeran? ;Qué es lo que se sabe hacer bien y que representa una necesidad que
los clientes necesiten satisfacer?

¢ Quiénes serian los clientes ideales?

¢ Se cuenta con el tiempo y dinero necesario para iniciar el negocio?

¢Cbmo se van a diferenciar los productos o servicios que se proveeran de los otros
que ya existen en el mercado?

;Dénde estara situado el negocio? ;Se puede pagar el costo del lugar?

¢ Se necesitara talento humano? ;Cuanto talento humano se puede costear?

¢ Quiénes seran los proveedores?

¢ Cuénto dinero se puede aportar, y si no es suficiente, se necesitara un préstamo?
¢ Cudanto tiempo tomara la instalaciéon?

¢ Quién es la competencia?

¢ Qué precio se fijard para que, de forma competitiva, se logre cubrir los costos,
recuperar la inversion, alcanzar el punto de equilibrio y percibir ganancias?

¢ Qué requisitos se deben cumplir para constituirse legalmente?

¢ Qué impuestos se deben pagar?

¢Como se promocionaran los servicios? (Dennen, 2015).
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Todas las interrogantes anteriores, necesitan ser respondidas antes de iniciar
formalmente operaciones; y constituyen la primera tarea de un verdadero emprendedor. Sin
embargo, el éxito o fracaso de una empresa esté definido principalmente por las cualidades
del emprendedor.

Entonces, ¢qué cualidades son las que debe poseer un emprendedor o debe
desarrollar una persona que tiene dicho proposito? Alcaraz Rodriguez (2011) resume las
caracteristicas de un emprendedor:

Compromiso total, determinacidn y perseverancia, capacidad para alcanzar metas,
orientacion a las metas y oportunidades, iniciativa y responsabilidad, persistencia en la
solucién de problemas, realismo, autoconfianza, altos niveles de energia, control interno
alto, toma de riesgos calculados, baja necesidad de estatus y poder y tolerancia al cambio.

(p. 2-3)

Al considerar tales caracteristicas y analizar las dificultades que entrafia emprender,
es posible que alguien se vea desanimado o retroceda en el camino. Sin embargo, es
necesario entender que aunque no todos poseen dichas cualidades, si pueden estar en la
capacidad de desarrollar y potenciar habilidades que permitan desarrollar una idea de

negocio exitosa.

2.4. Marco Legal

2.4.1. Constitucion Legal de una empresa en Honduras y sus Implicaciones

En la actividad privada, las personas pueden adoptar variedad de formas
empresariales. Estas formas varian en cuanto al tamafio, giro o actividad, estructura de
gobierno y objetivos planteados. La forma que adopten, surge de la ley y de los propdsitos

que persigan dependiendo si el objetivo es el desarrollo de una actividad mercantil con
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fines de lucro, o bien; de tipo social. Para cual, deben acogerse a la ley que corresponda

asi:

a. Caddigo de Comercio: Regula las empresas cuya objetivo es el desarrollo de una
actividad empresarial con fines de lucro.

b. Leyy Reglamento del Sector Social de la Economia.

c. Ley de Cooperativas.

d. Ley y Reglamento Especial de Fomento para las Organizaciones NO
gubernamentales de desarrollo si sus fines son sociales y no de lucro.

e. Leyy Reglamento para el fomento y desarrollo de la competitividad de la micro,
pequefia y mediana empresa.

f. Ley especial de reactivacién econdmica, mediante el apoyo a micro, pequefia y

mediana empresa incluyendo el sector agropecuario.

2.4.1.1.  Primeros conceptos bdasicos para la constitucion de una empresa

Ante tanta variedad legislativa, es posible que el al momento de iniciar un
negocio no se tenga claro el escenario respecto a la forma juridica. En ese sentido, como

primeros conceptos basicos que se deben considerar son los siguientes:

Actividad: ¢;Cual sera el giro de la empresa?

o El tipo de responsabilidad: Limitada o ilimitada, es un asunto de mucha
importancia y que debe analizarse para determinar la forma juridica.

e Cantidad de socios que se requieren segun ley.

e Capital minimo requerido: Para la constitucién de ciertas empresas la ley

establece un monto minimo de capital.
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e EIl nombre bajo el cual se conocera la sociedad. Si se van a utilizar
distintivos, para los productos o servicios, o para el establecimiento, que
sean totalmente diferenciados de otros existentes.

e El domicilio de la empresa.

e La forma de gobierno.

e Tipo de cargas fiscales que afectan el proyecto de negocio o si existen
algunas concesiones tributarias.

e Los principios que van a servir de pilar para la empresa.

Por ejemplo: Si se va a desarrollar una actividad en beneficio de terceros y
los fondos para dicha actividad procederdn de donaciones, la empresa seria una
ONG. Si la actividad sera economica y con fines de lucro, su empresa se debera
constituir bajo las reglas del Cddigo de Comercio, y si se va a desarrollar una
actividad econdmica de desarrollo social, la empresa se guiara por las reglas de las

empresas de economia social.

2.4.1.2.  Formas de empresa segun la legislacién aplicable

Dentro de las formas de empresa que regulan el ejercicio de una actividad
econdmica se establece lo siguiente:
a. Cdbdigo de Comercio
El Cédigo de Comercio distingue entre 2 formas de constituirse para el
ejercicio del comercio: la forma individual y la forma social. La individual es
la que se conoce como comerciante individual. Dentro de la forma social, se
encuentran 5 tipos de sociedades: sociedad en nombre colectivo, sociedad en

comandita simple, sociedad en comandita por acciones, sociedad an6nima y
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sociedad de responsabilidad limitada (Cdédigo de Comercio de Honduras,
1950). De estas 5 formas, las 3 primeras no se usan, y es posible que la razén
radique en la responsabilidad ilimitada de los socios. Las 2 Gltimas son las que
se utilizan en Honduras, y en ellas la responsabilidad de los socios es limitada.
El Codigo de Comercio de Honduras (1950), describe las condiciones
minimas que debe contener el contrato social, es decir, son las condiciones
minimas que los socios deben establecer al momento de su constitucion.

e Lugary fecha en que se celebre el acto.

e Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales
que constituyan la sociedad.

e Laclase de sociedad que se constituya.

o Lafinalidad de la sociedad.

e Surazén social o sudenominacion.

e Su duracién o la declaracion expresa de constituirse por tiempo
indeterminado.

e El importe del capital social; cuando el capital sea variable, se indicara el
minimo.

e Laexpresién de lo que cada socio aporta en dinero o en otros bienes y el
valor atribuido a éstos.

e El domicilio de la sociedad.

e La manera conforme a la cual haya de administrarse la sociedad y las
facultades de los administradores.

e El nombramiento de los administradores y la designacién de los que han
de llevar la firma social.

e La manera de hacer la distribucidn de las utilidades o pérdidas entre los
socios.

e El importe de las reservas.

e Los casos en que la sociedad haya de disolverse anticipadamente.

e Las bases para practicar la liquidacién de la sociedad.

e EIl modo de proceder a la eleccion de las liquidaciones cuando no hayan
sido designados anticipadamente. (Art.14)

b. Leyy Reglamento del Sector Social de la Economia

Estaley y reglamento regula las empresas que se dedican a una actividad
econdmica con fines de desarrollo individual y social. Define el sector social

como el integrado por empresas y organizaciones formadas por trabajadores
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gue optan por la propiedad social de los medios de producci6n y establecen que
los excedentes generados seran el medio para elevar el nivel de vida de sus
miembros. Clasifica las empresas como Empresas de Primer Grado, Segundo
Grado y Tercer Grado (Ley del Sector Social de la Economia, 1986).
c. Ley de Cooperativas

Esta ley regula las formas y procedimientos a los que se sujetara la
actividad econémica social bajo la forma cooperativa que es una de las formas
de economia social, estableciendo la siguiente clasificacion: produccion, de
servicios, de consumo y mixtas (Ley de Cooperativas de Honduras, 1987).
d. Ley y Reglamento Especial de Fomento para las Organizaciones No

Gubernamentales de Desarrollo

Esta ley regula las formas y procedimientos a los que se sujetaran las
Organizaciones no Gubernamentales de Desarrollo (ONGD) en Honduras, si
sus fines son sociales y no de lucro; estableciendo que podran ser nacionales o
internacionales junto con sus respectivos requisitos (Ley Especial de Fomento

para las Organizacionales no Gubernamentales de Desarrollo, 2010).

En la siguiente tabla, se resumen las variantes que corresponden a cada forma:
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Tabla 1. Resumen de las principales variantes por forma de empresa segin la
legislacion vigente

Tipo Capital Minimo Impuesto sobre la
Legislacion PO pite Responsabilidad de P
Empresarial Requerido - Renta
Socios
Comerciante
Individual No hay minimo | llimitada 1 No exenta
Comerciante
Social:
. Sociedad
Codigo (.je Anonima L. 25,000.00 | Limitada 2 No exenta
Comercio -
Comerciante
Social:
Sociedad de
Responsabilidad
Limitada L. 5,000.00 | Limitada 2 No exenta
Produccién, Tratamiento
servicios, especial:
Ley de_: consumo, mixtas Contribucién
Cooperativas S
solidaria
Sin especificar | Sin especificar 20 cooperativa

Ley del Sector

Empresas de
primer grado

L. 1,000.00
excepto para
cajas rurales que

de Economia son L. 5,000.00 | Sin especificar 10 No exenta
Social Empresas de
segundo y tercer
grado L5,000.00 | Sin especificar 10 No exenta
Nacionales 0
Ley de ONGD Internacionales Sin especificar | Sin especificar 7 Exonerada

Fuente: Elaboracion Propia basada en la legislacion aplicable vigente

2.4.1.3.

Otra legislacion vigente aplicable

a. Leyy Reglamento para el fomento y desarrollo de la competitividad de

la micro, pequefia y mediana empresa

Esta ley forma parte importante del marco legal especifico para la micro,

pequefia y mediana empresa en Honduras. Tiene como objetivo promover el

desarrollo de la competitividad y productividad del sector y establece su

respectiva clasificacion y diferenciacidn (Ley para el fomento y desarrollo de

la competitividad de la micro, pequefia y mediana empresa, 2009). (Definida

ampliamente en la seccién 2.3 de este capitulo).
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b. Ley especial de reactivacion econdémica, mediante el apoyo a la micro,
pequefia y mediana empresa incluyendo el sector agropecuario.

Esta ley nace como iniciativa posterior a la crisis politica y econémica
que enfrentd el pais en el afio 2009. Esta crisis impact6 fuertemente al sector de
la MIPYME; afectando su capacidad de pago y llevandolas al incumplimiento
de sus obligaciones crediticias. EIl objetivo plasmado en la ley es instar a las
Instituciones Bancarias a realizar analisis para evaluar la factibilidad de
refinanciamiento de deudas a la MIPYME en categorias de riesgo adverso.
Asimismo, otorgar potestad para otorgar nuevos créditos y ampliar los
existentes (Ley especial de reactivacién econdmica, mediante el apoyo a la

micro, pequefia y mediana empresa incluyendo el sector agropecuario, 2013).

2.4.1.4. Pasos para la Constitucion de una Empresa segun el Codigo de

Comc%rNC\I/?ENIO o INSCRIPCION REGISTRO PERMISO DE
CONTRATO EN LA TRIBUTARIO OPERACION.
SOCIAL CAMARA DE NACIONAL. ALCALDIA
COMERCIO SAR MUNICIPAL

\ N NN NN

Figura 4. Pasos para la constitucién de una empresa segin el Codigo de
Comercio

Fuente: Elaboracién propia con datos de (Cédigo de Comercio de Honduras, 1950).

Segln el Cédigo de Comercio de Honduras (1950), los pasos para la
constitucion de una empresa mercantil, independientemente de su forma juridica son:

e Convenio o contrato social
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Comerciante Individual: En el caso de un comerciante individual, la
declaracion de dedicarse al comercio debe realizarse a través de escritura
publica, mediante comparecencia ante un notario y haciendo la declaracion
de las condiciones en que se va a ejercer el comercio: monto de capital,
nombre con el que se va a identificar el negocio, direccién, domicilio, y
actividad o giro de la empresa.

Comerciante social: La constitucion de la sociedad mercantil, se
hace en escritura pablica, contrato privado o mediante el formulario en linea
que provee la Camara de Comercio.

e Inscripcion en la Camara de Comercio

Los requisitos para la inscripcién en la Camara de Comercio, son los
siguientes:

Comerciante Individual:

v' Escritura publica

v' Pago de tasa registral. La tasa registral que se paga es de acuerdo

al valor del capital declarado en la escritura. Por los primeros
L1, 000.00 una tarifa por L200.00, y en adelante, se paga L1.50
por cada L1, 000.00 adicionales (Ley de Propiedad, 2004).
Comerciante Social:
v Escritura publica/contrato/formulario en linea.
v' Pago de tasa registral. La tasa registral que se paga es de
acuerdo al valor del capital declarado en la escritura. Por los

primeros L1, 000.00 se pagan L200.00, y en adelante, se paga
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L1.50 por cada L1, 000.00 adicionales (Ley de Propiedad,
2004).

Registro Tributario Nacional.

Los requisitos son los siguientes:

Comerciante Individual:

v' Llenar formulario SAR-410 “Declaracion Jurada de
Inscripciones, Inicio de Actividades y Actualizacion al Registro
Tributario Nacional”

v' Copia de la escritura de constitucion de comerciante individual
(Presentar original para cotejar).

v' Copia de tarjeta de identidad.

v' Original y copia de un recibo publico que certifique el lugar de
residencia o domicilio fiscal.

v' Copiadel RTN

v' Si la solicitud la realiza un tercero, deberd presentar copia de
identidad y carta poder (Servicio Administrado de Rentas. SAR,
2017).

Comerciante Social:

v' Llenar formulario SAR-410 B “Declaraciéon Jurada de
Inscripciones, Inicio de Actividades y Actualizacion al Registro
Tributario Nacional”

v' Copia de la escritura de constitucion registrada en el Registro

Mercantil (Presentar original para cotejar).
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Original y copia de un recibo publico que certifique el lugar de
residencia o domicilio fiscal.

Copia del RTN del representante legal.

Copia de identidad del representante legal y socios sin son
hondurefios: si son extranjeros copia del pasaporte o
identificador tributario de su pais.

La solicitud debe ser presentada por el representante legal; si es
presentada por apoderado, debe presentar la copia de identidad

y carta poder (Servicio Administrado de Rentas. SAR, 2017).

e Permiso de Operacion. Alcaldia Municipal

El permiso de operacion se solicita ante la Alcaldia del domicilio del

comerciante. Por ello, es posible que los requisitos varien de una

Corporacién Municipal a otra. En el caso de Tegucigalpa, el permiso de

operacion debe solicitarse en las oficinas de AER (Atiende, Entiende y

Resuelve) de la Alcaldia Municipal y los requisitos son los siguientes:

v

v

Solicitar constancia de compatibilidad y autorizacién de rétulos.
Entregar Solicitud de Constancia de Compatibilidad vy
autorizacion de rotulos.

Pagar constancia de compatibilidad y uso de rétulos.
Fotocopiar aviso y recibo de pago de compatibilidad.

Entregar aviso y recibo de pago de compatibilidad.

Solicitar solvencia.

Solicitar Formulario de Declaracién Jurada de Ingresos.
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v' Entregar el Formulario de Declaracién Jurada
v' Pagar impuestos y permiso de operacion.
v/ Retirar permiso de operacién de negocio (504. Mi Empresa en

Linea, 2017).

2.4.1.5. Pasos para la Constitucién de una Empresa segun la Ley del Sector

Social de la Economia

SOLICITUD DE REGISTRO EN LA REGISTRO PERMISO DE
ASAMBLEA APROBACION DE OFICINA DE TRIBUTARIO OPERACION.
CONSTITUTIVA PERSONERIA DESRROLLO NACIONAL. ALCALDIA

JURIDI

A SOCHAL SAR MUNICHPAL

Figura 5. Pasos para la constitucion de una empresa segun la Ley del Sector Social
de la Economia

Fuente: Elaboracién propia con datos de (Ley del Sector Social de la Economia, 1986).

Segun la Ley del Sector Social de la Economia (1986), los pasos para la
constitucion de una empresa con fines de desarrollo social, independientemente de su
forma juridica son:

e Asamblea Constitutiva
Las empresas de economia social, se clasifican por grados de
integracion:
v' Empresas de primer grado.
v' Empresas de segundo grado.
v" Empresas de tercer grado.
Para efectos del presente estudio, se hara referencia a las empresas

del primer grado, éstas se constituyen bajo formas diferentes; pero en
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general, son los mismos requisitos, salvo algunas variantes. Segln el

Reglamento de la Ley del Sector Social de la Economia (1997), los

requisitos para integrar la asamblea constitutiva son:

v

Minimo de socios: 10. Los socios pueden ser menores de edad.

Los Acuerdos que se adoptan en la asamblea son:

v

v

v

v

Denominacién

Actividad social

Cuotas

Reservas

Domicilio

Duracion

El haber social inicial. EIl haber social es de L1, 000.00 para
todas las empresas de primer grado, excepto para las cajas rurales
para las que se exige un monto de L5, 000.00.

La declaracion de adoptar los principios de la Ley del Sector
Social de la Economia.

Eleccion Junta Directiva

Eleccion de Junta Fiscalizadora.

Aprobacion de Estatutos.

e Solicitud de Aprobacion de Personeria Juridica.

La personeria juridica se solicita ante la Secretaria de Desarrollo

Econémico. Debe presentarse solicitud junto con la documentacion

siguiente:
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v' Carta poder

v Certificacion de acta constitutiva

v Certificacion de estatutos

v' Comprobante de depdsito

v' Constancia de no haber impedimento al uso del nombre
adoptado. Este se pide antes de la solicitud en la Oficina de
Desarrollo Social de la misma Secretaria de Desarrollo.

v' Recibo de TGR 1 por L200.00 (504. Mi Empresa en Linea,
2017).

e Registro en la Oficina de Desarrollo Social.

La Secretaria de Desarrollo Econdémico emite resoluciéon que
concede la personeria juridica, y esta debe inscribirse en el Registro de
Empresas del Sector Social que lleva la Oficina de Desarrollo Social de la
Secretaria de Desarrollo Econémico (504. Mi Empresa en Linea, 2017).

e Registro Tributario Nacional y Permiso de Operacion.

Los requisitos para el RTN y permiso de operacion son iguales que
para una empresa mercantil, excepto que en las empresas mercantiles el
documento constitutivo se denomina Contrato o Escritura, y en las empresas
del sector social lo constituye la resolucién de la Secretaria de Desarrollo

Econdmico (504. Mi Empresa en Linea, 2017).
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

A continuacién se describe la metodologia utilizada durante el desarrollo de esta

investigacion. Incluye la definicion del enfoque, alcance y disefio de la misma; desde la

identificacion de la poblacion, seleccidn de la muestra, unidad de analisis, instrumentos aplicados

asi como técnicas y fuentes de informacién.

3.1. Congruencia Metodologica

La siguiente tabla presenta la coherencia metodoldgica del planteamiento del problema

de la investigacion.

Tabla 2. Congruencia Metodolégica

de Honduras

la micro, pequefiay

mediana empresa
en el Distrito
Central de
Honduras.

fuerza de los competidores.

Titulo de la Objetivo General Objetivos Especificos de la Preguntas de Investigacion
Investigacion de la Investigacion
Investigacion

Creacidn de | Definir las| O1 | Realizar el estudio para la|P1|;Cuales son los requisitos para la
Empresa de | estrategias constitucion legal de la constituciéon y operacién de una
Servicios de | organizacionales, empresa, detallando todos los empresa de servicios de consultoria
Consultoria y|de mercado vy requisitos que deben y capacitacién para la MIPYME,
Capacitacién financieras para la cumplirse para poner en segun la legislacién vigente en el
para la Micro, |creacion de una operacién la misma. pais?
Pequefa y | empresa de |02 |Evaluar la situaciéon actual |[P2|;Cudles son las principales
Mediana servicios de del mercado para identificar necesidades de los consumidores y
Empresa en el|consultoria y las principales necesidades la situacion actual de los
Distrito  Central | capacitacion para del consumidor asi como la competidores?

03

Desarrollar el plan de
negocios y de Vviabilidad
financiera para la creacion de
la empresa de servicios de
consultoria y capacitacion
para la micro, pequefia y
mediana empresa en el
Distrito Central de Honduras.

P3

¢ Qué estrategias organizacionales,
de mercado y financieras debe
comprender el plan de negocios
para la creacion de una empresa de
este rubro en el Distrito Central de
Honduras?
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3.2. Definicion Operacional de Variables

de esta investigacion:

Tabla 3. Definicion Operacional de Variables

A continuacién se presenta la definicién operacional de las variables estudiadas a través

consultoria y
capacitacion
para la
MIPYME en el
Distrito Central
de Honduras.

Variable Definicion Definicion Dimension Indicador Técnica/lnstrumento/
Conceptual Operacional item
Demanda |Se refiere a la|Determinacién |Demanda Disposicion  para | Cuestionario: Pregunta
cantidad empresas|de la demanda | potencial invertir en estos | 6.
del sector de la|potencial con servicios.
MIPYME que | base en los datos
estarian dispuestas | recolectados de
a invertir en [la MIPYME que
servicios de | compone la
consultoria y | muestra del
capacitacion. estudio.
Viabilidad |Comprende la | Definicion  de | Andlisis de | Estudio de | Consulta y revision
Legal definicién del |los requisitos | viabilidad constitucion legal. | bibliografica: Caddigo
marco legal para la | legales para la|legal de Comercio, Ley de
constitucién legal | constitucién de Cooperativas, Ley del
de una empresa en |unaempresa que Sector Social de Ila
Honduras, asi como | brinde servicios Economia, Ley de
el analisis de la|de consultoria y ONGD, entre otras.
legislacién capacitacion
adicional aplicable | para la
vigente en el pais. |MIPYME en del
Distrito Central
de Honduras y
determinacion
de las
principales leyes
y reglamentos
aplicables.
Viabilidad |Se refiere a la|Rendimiento Indicadores Tasa Interna de | Cuestionario:
Financiera |capacidad de | sobre la | financieros de | Retorno (TIR), | Preguntas 8, 9,12.
generar valor o |inversién para la | rentabilidad Valor Actual Neto
beneficio adicional, | creacion de una | sobre la| (VAN).
producto de la|empresa de | inversion.
inversion realizada. | servicios de
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Continuacion Tabla 3. Definicion Operacional de Variables

Variable Definicion Definicion Dimension Indicador Técnica/lnstrumento/
Conceptual Operacional Item
Marketing |Comprende el | Definicion  de | Producto Interés en la | Cuestionario: Pregunta
Mix conjunto de | las estrategias de adquisicidn de | 8.
estrategias en torno | producto, servicios
a 4 aspectos del|precio, plaza y especificos.
marketing: promocién para Formato de | Cuestionario: Pregunta
producto, precio, | la empresa antes prestacién de|9.
plaza y promocion. | mencionada. servicios.
Precio Rango de precio |Cuestionario: Pregunta
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3.3. Enfoque de la Investigacion

De acuerdo con los objetivos y planteamiento del problema de esta investigacion; y
considerando el analisis estadistico y la medicién numérica presente; el enfoque de la misma
es mayoritariamente cuantitativo. Este estudio comprende la aplicacidn de un cuestionario a
una muestra, cuyos datos seran analizados estadisticamente y con base en los cuales se pretende
generalizar para la poblacion definida (Hernandez Sampieri et al., 2010). Asimismo, esta
investigacion incluye llevar a cabo un analisis de factibilidad. La naturaleza cuantitativa de
dichos datos permitird medir la rentabilidad potencial para la creacién de una empresa de
servicios de consultoria y capacitacion para la MIPYME en el Distrito Central de Honduras,

como alternativa que contribuya a la solucion del problema planteado.

3.4. Alcance de la Investigacidn

El alcance de esta investigacion es descriptivo. Segin Hernandez Sampieri et al.,
(2010), la investigacion descriptiva “busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos
importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o
poblacion” (p.80). En este caso, el estudio pretende realizar desde un analisis de la situacion
actual de la MIPYME y del mercado, con base en el cual se definirAn las estrategias
organizacionales, de mercado y financieras para la creacion de una empresa de servicios de
consultoria y capacitacidn para la micro, pequefia y mediana empresa en el Distrito Central de
Honduras.

Cabe mencionar que dado que el alcance de este estudio es de tipo descriptivo, pero no
pretenden pronosticar hechos o datos, es decir no se pronosticara el impacto de la empresa
propuesta en la competitividad y productividad de la MIPYME, no es necesario formular

hipbtesis a comprobar (Hernandez Sampieri et al., 2010).
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3.5. Disefio de la Investigacion

Respecto al disefio de este estudio, se trata de un disefio no experimental de tipo
transversal. La investigacidn es no experimental porque no se realiza manipulacién deliberada
de variables. Por otro lado, en este tipo de estudios se observan los fenémenos para después
analizarlos; lo cual es concordante con el esquema planteado, al recolectar informacién sobre
la situacién actual de la MIPYME y su grado de aceptacion respecto a la creacion de una
empresa que les brinde servicios de asesoria y consultoria. Posteriormente, todos los datos
recolectados son analizados con el fin de definir las estrategias que seran la base de dicha

iniciativa comercial.

3.5.1. Poblacion

Para propositos de este estudio, la poblacion la conforman todas la micro, pequefia
y mediana empresas que operan en la ciudad de Tegucigalpa, D.C. de Honduras.

El Instituto Nacional de Estadisticas (INE) de Honduras (2017) reporta, en su
Directorio de Establecimientos Econdmicos, que a la fecha existen un total de 21,576
micro, pequefias y medianas empresas dedicadas a diferentes actividades econdmicas; las
cuales representan un 98% del total de establecimientos registrados que operan en

Tegucigalpa, D.C. (INE, 2017).

3.5.2. Marco Muestral

Segun Hernandez Sampieri et al., (2010), el marco muestral “es un marco de
referencia que nos permite identificar fisicamente los elementos de la poblacion, asi como
la posibilidad de enumerarlos y seleccionar los elementos muestrales” (p.185). Para este

estudio, el marco de referencia utilizado es el Directorio de Establecimientos Econdmicos
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del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) en Honduras, donde se realiza la clasificacién
de empresas con base en su categoria de tamafio: micro, pequefia, mediana y grande (INE,

2017).
3.5.3. Muestra

Definiendo que la poblacién meta que es de 21,576 empresarios del sector
MIPYME, con un nivel de confianza del 90% y utilizando la férmula del programa STATS
en el disco compacto del libro de Metodologia de la Investigacion (Hernandez Sampieri et

al., 2010). Se tiene:

Férmula utilizada para el calculo de la muestra:

Z2NPQ
n =
E2(N —1) + PQZ?

Donde;

n = Tamafio de la muestra

Z =Valor Z para el nivel de confianza establecido
N =Tamafio de la poblacion

P = Probabilidad de éxito

Q = Probabilidad de fracaso

E = Error muestral

Datos:
Z: Valor Z para un nivel de confianza del 90% = 1.645
N: Tamafo de la poblacion = 21576

P: Probabilidad de Exito = 50%
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Q: Probabilidad de Fracaso = 50%

E: Error muestral = 10%

Aplicando la formula:

1.645% % 21576 * 0.50 * 0.50
n= 0.102(21576 — 1) + 0.50 * 0.50 * 1.6452

Por lo tanto, el tamafio de la muestra debe ser de al menos 68 empresarios del sector

MIPYME de la ciudad de Tegucigalpa, D.C., Honduras.

3.5.4. Unidad de Analisis

Las unidad de analisis pueden ser individuos, organizaciones, periodicos,
comunidades, situaciones, eventos, etc. que corresponde al “quién” del estudio (Hernandez
Sampieri et al., 2010). En este caso la unidad de anélisis es la micro, pequefia y mediana
empresa en el Distrito Central de Honduras. Con base en esta definicion es que se procedid a

delimitar la poblacion arriba descrita.

3.6. Técnicas e Instrumentos

Con la finalidad de medir el grado de aceptacién del sector de la micro, pequefia y
mediana empresa, en relacién a la prestacién de servicios de consultoria y capacitacion para
impulsar su competitividad, productividad y consolidacion en el mercado; se utiliz6 el
cuestionario como instrumento de investigacion (ver Anexo 1).

Dicho cuestionario contiene diferentes tipos de interrogantes, tanto preguntas cerradas

como abiertas; especialmente para indagar en aquellas interrogantes dicotomicas donde la
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respuesta es “no”. También se hizo uso de escalas de Likert para medir el grado de importancia
que la MIPYME da a la consultoria y capacitacion. De igual forma, se incluyeron preguntas
cerradas con opcion de calificacién o priorizacion por parte del encuestado.

Por otro lado, un prop6sito paralelo de la aplicacién de este instrumento fue generar
una base de datos preliminar de clientes potenciales, con los cuales iniciar operaciones en el
Distrito Central. Para ello, se consultd los Datos Generales y de contacto al inicio del
cuestionario.

El contexto de aplicacién de este cuestionario fue de diversos tipos:

e Auto administrado: El cuestionario se proporciond a los microempresarios,
quienes lo contestaron. La forma de auto administracion puede tener a su vez
varios contextos: individual, grupal o por envio (correo tradicional, correo
electronico, pagina web, etc.) (Hernandez Sampieri et al., 2010). En este caso,
utilizaron las 3 formas: individual, grupal (aplicacion después de capacitaciones
y talleres donde se convocd a grupos de microempresarios) y por envio
(mediante correo electrénico).

e Por entrevista personal: A través de entrevistar cara a cara, haciendo las
preguntas y anotando las respuestas respectivas. Estas entrevistas personales
también fueron una excelente oportunidad para escuchar al emprendedor, y
captar informacién adicional relevante sobre sus problemas, obstaculos y
principales necesidades.

El hacer uso de diferentes contextos para la recoleccién de datos a través del

cuestionario, hizo posible obtener la informacién con mayor rapidez, mayor efectividad y

con tasas de respuesta altas.
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3.7. Fuentes de Informacion

3.7.1. Fuentes Primarias

Para la recoleccion de informacién de primera mano se utilizé el cuestionario

estructurado; al cual se hizo mencién en la seccion anterior.

3.7.2. Fuentes Secundarias

Para el desarrollo del marco tedrico de la investigacion; desde la definicion de la
situacion actual, teorias de sustento, conceptualizacién y marco legal se utilizaron
diferentes fuentes de referencia de otros autores:

e Estudios preliminares con relacion a la MIPYME, realizados por

organizaciones como la OIT, CEPAL, COHEP, entre otros.

e Informacién de bases estadisticas como: Euro Stats e INE y paginas web.

e Libros Académicos: Para consultas en temas de estrategia, planificacién

estratégica, marketing, finanzas, metodologia de investigacion, etc.

e Legislacion aplicable vigente.

e Articulos de revistas cientificas.

e Publicaciones noticiosas de medios oficiales.

3.8. Limitaciones de la Investigacién

La principal limitacion para la realizacion de esta investigacion fue la falta de acceso
para establecer comunicacion con personas clave de los Organos Rectores Gubernamentales
en Honduras, con el propésito de indagar las razones por las cuales no se ha intensificado el

apoyo a la MIPYME en el pais. Asimismo, el acceso limitado a los microempresarios ubicados
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en las diferentes regiones de Honduras. Este 0ltimo factor influy6 directamente en la

delimitacién de la poblacion del estudio.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

Del total de empresas encuestadas (70), del sector MIPYME, el 81% corresponde a la
clasificacion de micro (1-10 empleados) y la diferencia a la categoria de pequefias empresas
(11-50 empleados). Las empresas encuestadas corresponden a diferentes sectores de la

economia. Los resultados obtenidos son los siguientes:

4.1. Estudio de Mercado

70%
60%
50%
40%
30%
20% 16%
10%

0%

rtante

Micro Pequefia

Grafico 1. Grado de importancia que la MIPYME otorga a la consultoria y
capacitacién

Respecto al grado de importancia que la MIPYME otorga a la consultoria y
capacitacién; se puede observar que no existen diferencias significativas entre la opinion
expresada por las diferentes categorias: micro y pequefia. Del total de empresas
entrevistadas, el 64% consideran como “Muy Importante” la consultoria y capacitacion; la
diferencia lo consideran “Importante”. Ningin encuestado considero estos servicios como

“Indiferente”, “Poco Importante” o “Nada Importante”.
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Este analisis toma relevancia; al definir el mercado meta, pues si el grado de
importancia variara en relacion a la categoria de empresa; seria necesario desarrollar
estrategias diferenciadas para ambos sectores, con el fin de cambiar su perspectiva al
respecto de estos servicios o incluso decidir enfocarse en el sector que manifestara mayor

disposicion.

14%

Gréfico 2. Contratacion previa de servicios de consultoria y capacitacion

La mayoria de encuestados manifest6 que no ha contratado servicios de consultoria
y capacitacién. Dentro de las principales razones se encuentran las siguientes:
e No existen empresas que brinden este servicio a un precio accesible: 40%
e Falta de presupuesto: 40%
e No lo considera necesario: 8%
e Otras razones: 12%. Los empresarios consideran que se pueden auto-
capacitar, nunca antes le han ofrecido este tipo de servicios, apenas estan

iniciando operaciones, entre otras.
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Queda evidenciado que los empresarios consideran que no existen empresas en el
mercado que brinden este tipo de servicios. Ademas, que la falta de presupuesto es una de
las mayores limitaciones. Dicho factor debe ser tomado en consideracion al momento de
definir las estrategias de precio respectivas.

Por otro lado, cabe recalcar que de los empresarios encuestados que manifestaron
que si han contratado servicios de este tipo, prevalece la contratacidn por parte de la
pequefia empresa (38%). En la micro apenas un 8%. Esto es l6gico, pues la complejidad de

administracién y gestidn crece junto con el tamafio de la empresa.

13%

Gréfico 3. Disposicion para invertir en servicios de consultoria y capacitacion

Se puede observar que existe una notable disposicion de los empresarios para
invertir en servicios de consultoria y capacitaciéon; pese a las limitaciones obvias de falta
de presupuesto. Del total de encuestados (70), 61 empresarios, estan dispuestos a realizar
dicha inversion. Esta porcidn de la muestra que manifiesta una disposicion favorable, sera

utilizada posteriormente como insumo principal para pronosticar la demanda.
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Grafico 4. Areas que necesita reforzar a través de la consultoria

Adicionalmente, como se puede observar en el grafico de arriba; las areas
consideradas méas débiles por parte de los empresarios encuestados; y por lo tanto sujetas a
ser reforzadas por medio de consultoria son el area contable- financiera, ventas,
mercadotecnia y recursos humanos. En este sentido, y considerando que los empresarios
manifiestan que desean contratar los servicios ofrecidos como parte de paquetes
personalizados (Ver grafico 6) y no como servicios individuales; se puede inferir que

dichos paquetes estaran concentrados en estas 4 areas principales.
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Grafico 5. Servicios que estaria interesado en contratar

En concordancia con el anélisis del grafico anterior, los servicios hacia los cuales
se demostré mayor interés de contratacion son ayuda para la elaboracion del plan de
negocios, asesoramiento tributario y contable, elaboracién de informes econdmico-
financieros y apoyo para la constitucion legal. Al analizar més a detalle los resultados, esto
tiene mucho sentido; pues alrededor del 60% de los empresarios encuestados no tenian
claro y definido ni la forma juridica de su negocio previo a su constitucion, ni el plan de
negocios elaborado, previo a iniciar operaciones.

En el caso de las microempresas, prevalecen mas las necesidades de evaluacién de
toma de decisiones de inversidn, estudios de factibilidad, elaboracién del plan de negocios
y la legalizacién para la constitucion de la empresa.

En cuanto a la pequefia empresa, se detectan que las mayores necesidades son el
fortalecimiento del liderazgo para la conduccion de la empresa, la valoracion de laempresa,

el seguimiento a la planificacion estratégica, la asesoria tributaria y preparacion de
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informes financieros. En Gltima instancia la asesoria para la obtencidn de financiamiento y

la redefinicion de modelos de negocio.

Paquetes persona ervicio Individual

Grafico 6. Forma de contratacion de los servicios

Es de suma importancia indagar la forma en que los empresarios desean contratar
los servicios ofrecidos, ya que dicho factor influira de forma directa en la definicion de las
caracteristicas del servicio brindado (Primer componente de la mezcla de marketing). El
hecho de que exista mayor inclinacién hacia los paquetes personalizados es indicativo de
que sera necesario realizar un diagnéstico inicial de necesidades como primer paso para la
consultoria. Ademas, es claro que no siempre los clientes conoceran a detalle cuél es la raiz
de su problema. EI realizar un diagndstico inicial de necesidades proporcionard la

informacion necesaria para escoger la mejor solucién.
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Grafico 7. Resultados esperados al invertir en servicios de consultoria y capacitacion

Con base en los resultados representados en el grafico de arriba, se puede concluir que
posicionarse exitosamente en el mercado, expandir operaciones, ampliar la cartera de clientes y
lograr una eficiencia financiera (reducir los costos e incrementar utilidades) son los beneficios que
los microempresarios esperarian obtener al invertir en servicios de consultoria y capacitacion. El
levantamiento de estos beneficios mas buscados es el insumo principal para disefiar la forma en
como la empresa se posicionara en la mente del cliente; dado que estas variables son las que segin
se percepcion afiaden mas valor. Por lo tanto, las estrategias de promocion que se disefien deben
ir orientadas a resaltar en mayor medida esas ventajas.

En el caso de la microempresa su mayor expectativa es el posicionamiento exitoso, seguido
de la expansion de operaciones, ampliar la cartera de clientes y la eficiencia financiera.

Para la pequefia empresa sus prioridades son expandir operaciones, mejor posicionamiento,
ampliar la cartera de clientes y liderar mejor la empresa.

Como se puede observar, no existen diferencias significativas entre los resultados
esperados para ambos sectores, por lo que no se realizard una segmentacion del consumidor con

base en ambas categorias.
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4.2. Anélisis del Consumidor

Para el analisis del consumidor se recabaron los siguientes datos:

Grafico 8. Claridad en la definicién de la forma juridica més apropiada, previo
a la constitucién de la empresa.

41 de los 70 empresarios encuestados manifestaron desconocimiento acerca de la
forma juridica méas apropiada, previo a la constitucion de su empresa. Al respecto,
manifestaron las siguientes razones:

e No son especialistas en el tema y por lo tanto, no tienen conocimiento del mismo:

54%

e El tramite de constitucion legal es considerado engorroso: 24%
e Otrasrazones: 22%. Aun no se han constituido, surgimiento como empresa familiar
de subsistencia, entre otras.

Con estos datos se corrobora, no solo las principales necesidades del consumidor

que se atenderd, sino también que el cliente es cada vez mas consciente de ello y por lo
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tanto, de la importancia que tiene invertir en asesoria especializada para subsanar la falta

de conocimiento en tales aspectos.

Grafico 9. Claridad en la definicion de plan de negocios y estrategias previo a la
constitucion de la empresa.

Asimismo, apenas 26 de los 70 empresarios consideran que tenian claro y
definido su plan de negocios: estrategias organizacionales, de mercadotecnia y
financieras. Las razones que manifestd el resto de entrevistados se resumen a
continuacién:
e Falta de conocimiento del tema: 60%.
e Inicio empirico, por necesidad o negocios familiares heredados: 40%.
Esto corrobora la falta de definicién clara de estrategias, manifestado en la ausencia
de un plan de negocios, como una de las principales razones que incide en las altas tasas de
fracaso empresarial y por lo tanto, un elemento que debe formar parte de la oferta de

Servicios.
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Grafico 10. Mayores obstaculos para hacer realidad la idea de negocio

Indagar sobre los mayores obstaculos que enfrentan los empresarios para hacer
realidad sus ideas de negocio es primordial. Por un lado, el hecho de que la dificultad para
obtener financiamiento haya sido calificado como uno de los mayores obstaculos, enfatiza
el hecho de que el sector de la MIPYME cuenta con un reducido presupuesto que debe ser
optimizado al maximo, limitando el precio al cual se pueden ofrecer estos servicios. Por
otro lado, la falta de apoyo gubernamental y de organismos rectores en el pais asi como la
burocracia del sistema nacional revela que aln existen vacios de apoyo y por lo tanto
oportunidades latentes de negocio. Finalmente, es claro que los empresarios reconocen que
la falta de asesoria administrativa financiera y la ausencia de un plan de negocios es un
obstaculo para su crecimiento y desarrollo. Dentro de la categoria “otros” se manifestaron

factores econdémicos adversos.
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Grafico 11. Criterios mas importantes al contratar este tipo de servicios

No existen mayores diferencias entre la importancia otorgada a cada criterio
representado en el grafico de arriba. Los aspectos méas valorados son la experiencia
reconocida y la calidad y personalizacion del servicio. Le siguen los restantes factores,
resaltando la importancia otorgada a dar seguimiento de los resultados obtenidos y dar a
conocer los casos de éxito con otros clientes. Estos aspectos formaran parte integral en el

disefio de las herramientas de promocidn que seran utilizadas.

20

Grafico 12. Medios para recibir informacion acerca de los servicios prestados
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El correo electrdnico, redes sociales, citas en su oficina y eventos promocionales
son los medios mas aceptados por los empresarios entrevistados para recibir informacién
acerca de los servicios prestados. Dentro de la categoria “otros” se menciond publicidad a
través de whatsapp. Cabe mencionar que un beneficio adicional producto de la aplicacion
del cuestionario (Ver Anexo 1) fue generar una base de datos preliminar de clientes
potenciales, con los cuales iniciar operaciones en el Distrito Central. Para ello, se consulto

los Datos Generales y de contacto (correo electronico) al inicio del instrumento.
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Grafico 13. Beneficios, promociones y recompensas por lealtad
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Resulta obvio que la promocidn més aceptada por parte del pablico encuestado es el
precio preferencial por estar iniciando operaciones, esto dado que el acceso al financiamiento
es escaso y el presupuesto de estas empresas muy limitado. Asimismo, serd importante
incorporar como estrategia de marketing, los descuentos sucesivos a partir de la segunda
consultoria. En la categoria de otros sale a luz la posibilidad de otorgar certificaciones.

En general, se puede concluir que este tipo de consumidor carece de los conocimientos

bésicos en relacion a los temas que serdn objeto de asesoria. Ademas, que es un consumidor
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consciente de ello y exigente en cuanto a promociones y criterios tomados en consideracién
para la contratacion de estos servicios. Respecto a las estrategias de marketing, es un
consumidor a la vanguardia que espera recibir informacion a través de medios como correo
electronico y redes sociales, lo cual es Idgico por la facilidad que representa acceder a estos

medios a través de un teléfono celular.

4.3. Estimacion de la demanda potencial y tendencias de mercado

A continuacion el célculo de la demanda potencial con base en los resultados obtenidos al
aplicar el instrumento de investigacion; donde se evidencié que alrededor del 87% de los
empresarios estarian dispuestos a invertir en servicios de consultoria y capacitacion (Ver grafico
3). Dicho porcentaje fue aplicado al total de la poblacién: 21,576 empresas del sector MIPYME
del Distrito Central, resultando en un mercado aprovechable de 18,771 empresas. De este total, se
estd estimando una participacion en el mercado del 4%. Tomando en consideracién un precio
promedio de L2, 000.00 por asesoria (Ver grafico 15) y las frecuencias esperadas de consumo de

estos servicios (Ver grafico 14) se tiene:

Tabla 4. Calculo de la Demanda Potencial

Poblacion 21,576
% clientes dispuestos a invertir en servicios de

consultoria y capacitacién. 87%
Mercado aprovechable 18,771
Participacion del mercado: 4% 751
Precio promedio del servicio 2,000.00
Cantidad promedio de consumo anual total 1,188*
Demanda potencial 2,375,623.71

*Este valor fue calculado tomando en consideracion el promedio de las frecuencias de
consumo para cada categoria y asumiendo una participacion en el mercado del 4%

Por lo tanto, la demanda potencial es aproximadamente de L 2, 375,623.71 anuales.
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Gréafico 14. Frecuencia de contratacién de los servicios

La mayor frecuencia de contratacion de los servicios se encuentra entre cada 6
meses y 1 vez al afio, de acuerdo con lo manifestado por los empresarios entrevistados.
Con estos datos, y considerando el mercado aprovechable asi como el porcentaje de
participacion en el mercado que se espera tener; se realiza el estimado del total de asesorias

para el primer afio de operaciones (Ver tabla 4).
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Grafico 15. Monto que estaria dispuesto a invertir por la prestacion de estos
servicios
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La mayoria de los encuestados estarian dispuestos a pagar un precio que oscile entre
L1, 500.00 — L2, 000.00 por los servicios prestados. Estos datos influirdn en la estrategia
de definicién de precios posterior asi como en el calculo de la demanda potencial.

Todos los datos recabados a través de la aplicacion del instrumento de
investigacion; permiten no solo medir la percepcion del mercado en relacion a las variables
en estudio, sino también brinda informacién relevante para la definicion de las estrategias
de mercado, organizacionales y financieras que se pondran en marcha para la creacién de
una empresa de servicios de consultoria y capacitacidén para la micro, pequefia y mediana

empresa en el Distrito Central de Honduras.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Desde el punto de vista organizacional, el aspecto mas valorado para la contratacién
de servicios de este tipo es la experiencia reconocida del consultor. La calidad y la
personalizacion del servicio también son elementos determinantes. Indagar la
forma en que los empresarios desean contratar los servicios ofrecidos, influye de
forma directa en la definicion de las caracteristicas del servicio brindado. De hecho,
que exista mayor inclinacion hacia los paquetes personalizados es indicativo de que
serd necesario realizar un diagnostico inicial de necesidades como primer paso para
la consultoria. Adicionalmente, los medios preferidos para recibir informacidn son
el correo electrénico y redes sociales por la facilidad de acceso a través de
dispositivos moviles. Los beneficios que esperan recibir los clientes incluyen
posicionarse exitosamente en el mercado, expandir operaciones, ampliar la cartera
de clientes y lograr una eficiencia financiera. La definicion de estrategias en estos
aspectos impactara directamente los resultados financieros esperados.

El proceso de constitucion legal para una empresa en Honduras, representa un
tramite engorroso y burocratico; siendo este uno de los obstaculos que enfrentan
los emprendedores hondurefios desde sus inicios. La falta de politicas publicas de
simplificacion administrativa en este sentido, contribuye a la informalidad como
condicién permanente para un segmento importante de empresas en el pais,
constituyendo a su vez en un impedimento para su desarrollo y crecimiento.

Asimismo, el desconocimiento por parte del emprendedor de las formas juridicas y
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requisitos que deben cumplirse de acuerdo a la legislacion vigente, dificulta dicho
proceso.

Al evaluar la situacidon actual del mercado, resulta interesante destacar que
alrededor del 86% de los empresarios no ha contratado servicios de consultoria y
capacitacién en el pasado; principalmente porque no existen empresas que brinden
este servicio a un precio accesible y por falta de presupuesto. Asimismo, el 87%
estd dispuesto a contratar este tipo de servicios, manifestando que las mayores
necesidades se encuentran en las areas de constitucion legal, elaboracion de planes
de negocio, planificacién estratégica y servicios del area contable-financiera.
Respecto a la competencia, cabe destacar los Centros de Desarrollo Empresarial,
como iniciativa gubernamental, iniciativas de apoyo del sector regulador privado y
las instituciones bancarias, que estan incorporando programas de asesoria
complementaria a los productos financieros que ofrecen al sector de la MIPYME.
Su participacion en el mercado esreducida y no integral, por lo que existe un amplio
mercado aprovechable para servicios de consultoria y capacitacion dirigidos a este
sector en el pais.

A través de la definicién y el detalle de los recursos necesarios para ejecutar el plan
de negocios que aqui se presenta, la creacién de una empresa de servicios de
consultoria y capacitacion, orientada al sector de la MIPYME en Honduras es
viable financieramente, considerando una inversion inicial de L1, 911,583.91, con
una estructura basada en deuda del 52%, presenta un rendimiento superior al
minimo aceptable por los inversionistas, con una TIR del 32%; al analizar los flujos

percibidos en un periodo de 5 afios. Tras realizar el andlisis de sensibilidad del
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proyecto se determind que la empresa tiene capacidad de respuesta ante cambios
desfavorables como: incremento en los costos por ajuste inflacionario e incremento

en las tasas de interés.

5.2. Recomendaciones

Establecer una estructura organizacional simple que contemple los perfiles de
puestos requeridos con base en los aspectos mas valorados por el cliente en relacidn
a la experiencia reconocida del consultor. Por otro lado, posicionar el diagnéstico
inicial de necesidades como punto de partida para presentar una propuesta de
servicios personalizada. Ademas, establecer estrategias de precio preferencial para
nuevos empresarios, premiar la fidelidad de los clientes a través de descuentos
sucesivos y establecer un programa de referidos. La promocion realizada debera
basarse en los beneficios que los empresarios esperan obtener al invertir en estos
servicios, pues son estas variables las que segun su percepcién afiaden mas valor.
Finalmente, la definicion de estrategias en estos aspectos debe contemplar un
equilibrio con los resultados financieros esperados.

Constituir la empresa aqui propuesta, cumpliendo todos los requisitos legales
establecidos por el pais. Esto permitird iniciar operaciones sin ninguna restriccion
de parte del ente fiscal y municipal correspondiente. Ademas es parte elemental
para cumplir los objetivos de alianzas estratégicas con entidades bancarias para
facilitar la obtencién de financiamiento de la MIPYME vy reconocimiento a nivel
de pais.

Disefiar un catalogo inicial de servicios que atienda de forma integral las

necesidades detectadas como primordiales para el desarrollo y crecimiento de la
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MIPYME asi como estrategias que contribuyan a brindar precios accesibles al
sector; posicionando como ventaja competitiva sobre la competencia existente, el
acompafiamiento integral al emprendedor y el seguimiento de los resultados
obtenidos producto de los servicios brindados.

Monitorear periddicamente los indicadores de rentabilidad asi como la
participacion en el mercado, estableciendo las acciones correctivas necesarias para
alcanzar los resultados previstos. Asimismo, establecer planes de contingencia para
el cambio inesperado de las variables externas que tienen potencial de afectar
negativamente las utilidades esperadas; realizando un analisis de su evolucién a

través del tiempo.

78



CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1. Descripcion General del Servicio

Consistira en la creacién de una empresa que brinde servicios de consultoria y
capacitacion para la MIPYME en el Distrito Central de Honduras. Esta empresa proporcionara
acompafiamiento integral al emprendedor, asesoria desde la constitucion de su empresa,
elaboracién de planes de negocio, capacitacién en habilidades directivas (liderazgo,
inteligencia emocional, gestién del talento humano, técnicas de negociacidn, etc.), asi como
consultoria y asesoria estratégica de negocios (Evaluacién de opciones de financiamiento o
refinanciacion de deudas, control de costos, preparacion de presupuestos e informes
economico-financieros, punto de equilibrio y estrategias de ventas, evaluacion de decisiones
de inversidn; entre otros). Todo ello a precios accesibles con base en las condiciones del
mercado y de este sector en particular, a través de alianzas estratégicas con organismos
gubernamentales y no gubernamentales de apoyo a la MIPYME. Contribuira de forma directa
a generar empresas e iniciativas de emprendimiento sostenibles, impulsando la competitividad
y productividad, generando nuevos empleos y consecuentemente creando un efecto
multiplicador con nuevas fuentes de ingresos en las familias hondurefias y crecimiento

econdmico sostenible en el pais.

6.1.1. Definicién del Modelo de Negocios

Tomando como referencia el triangulo de las tres opciones y los ocho
posicionamientos estratégicos del Modelo Delta (ver Figura 2), el modelo de negocios de
la empresa consistira en brindar una solucién integral al cliente, a través de la redefinicion

de las relaciones con el mismo.
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Este modelo se refiere a establecer cercania con el cliente; estableciendo una
relacion basada en la colaboracién y confianza. Se trata de proporcionar una experiencia
Unica, a través del ciclo completo de propiedad del producto o servicio adquirido a la
empresa (Hax & Majluf, 2014).

En este caso aplica, pues se espera brindar acompafiamiento integral y
personalizado al emprendedor; asi como dar seguimiento de los resultados obtenidos
producto de la asesoria respectiva. Por otro lado, servir de enlace entre el emprendedor y
organismos de apoyo o la entidad bancaria de financiamiento; actuando como garantes de
que la idea de emprendimiento en cuestidn o los fines para los cuales se necesitan los fondos
tienen potencial de éxito y por lo tanto, disminuyendo el riesgo de no pago por parte del

prestatario.

6.2. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

6.2.1. Poder de negociacion de los clientes

Los posibles clientes, micro, pequefios y medianos empresarios que ya tienen una
empresa en ejecucion o estan motivados a dar inicio a una empresa, deben saber que el
camino del empresario constituye un fuerte reto, y por tanto, la preparacidn serd su mejor
decision. En el caso de esta empresa, se puede definir que se atendera a 3 tipos de clientes:

e Potenciales ideas de negocio.

e Empresas que iniciaron pero necesitan redefinicion o cambio de rumbo.

e Empresas que desean crecer y desarrollarse de una etapa a otra. En otras palabras,
avanzar de la subsistencia a la trascendencia.

El poder de negociacion de los clientes, desde la perspectiva de la existencia de

otros consultores para servicios de igual naturaleza, o servicios a bajo precio, no es



representativo o de gran impacto, pues, aunque hay otras entidades dedicadas a los mismos
servicios, no tienen el mismo propoésito, que la empresa propuesta, es decir, la consultoria
integral, y desde la perspectiva de la empresa; los precios que se estiman, deben estar al
alcance de las posibilidades del cliente. La amenaza, en tal sentido, se estima de categoria

media.

6.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

La actividad que se tiene en perspectiva con la empresa, por tratarse de un servicio
como este, no presenta grandes requerimientos de bienes, muebles o inmuebles, ni adn
respecto de los consultores externos, pues no hay dependencia respecto de un solo

proveedor. En tal sentido, la amenaza del poder de negociacion de los proveedores es baja.

6.2.3. Amenaza de competidores entrantes

La disponibilidad de recursos y capacidades definen quienes pueden entrar o no
entrar en una industria. Anteriormente, se plante6 que los servicios de consultoria y
capacitacién no requieren de grandes inversiones en bienes, lo que lleva a concluir que el
camino a los interesados en dar servicios de consultoria y capacitacidn, desde la perspectiva
de los gastos o inversiones requeridas, es muy accesible. Por tanto, la amenaza de

competidores entrantes, es alta.

6.2.4. Amenaza de productos sustitutos

La gran variedad de capacitacion a través de internet, se manifiesta como una
amenaza de cierta importancia. Sin embargo, no todo el sector de las micro, pequefias y
medianas empresas, tiene facil acceso a las tecnologias de la informacién. En tal sentido,

la amenaza de los productos sustitutos se considera de categoria media.
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6.2.5. Rivalidad entre los competidores. Analisis de la competencia

En el medio se observa la existencia de algunas empresas privadas que se dedican
a dar servicios de consultoria y capacitacion, también desde la estructura de gobierno
existen los Centros de Desarrollo Empresarial; las primeras, prestan capacitacion y
consultorias puntuales, el compromiso de la empresa objeto de este estudio, es
esencialmente, la capacitacion integral. Por otra parte, los Centros de Desarrollo presentan
la burocracia que todo servicio de gobierno conlleva. No es posible conocer a ciencia cierta
el porcentaje de alcance o cobertura que estas iniciativas tienen; sin embargo, uno de los
principales obstaculos, expresados por los encuestados, para hacer realidad su idea de
negocio; es la falta de apoyo por parte de los organismos gubernamentales asi como la
burocracia del sistema (Ver grafico 10). Por lo tanto, resulta obvio que su alcance y
participacion es reducido. Asimismo, recientemente algunas instituciones bancarias estan
prestando asesoria complementaria a sus productos financieros orientados al sector

MIPYME. La amenaza en este sentido se considera de categoria media.

6.3. Presentacion de la Empresa

6.3.1. Nombre Comercial y Eslogan

El nombre comercial seleccionado para la empresa es: “SEC CONSULTORES”.
Se han seleccionado las siglas SEC, derivadas del eslogan de la empresa; el cual es: “Sueiia,
Emprende, Crece”. Este eslogan representa en 3 palabras todo el ciclo de vida de una
iniciativa de emprendimiento; el cual empieza desde la concepcion de la idea, la puesta en
marcha del negocio o empresa; sea cual sea del tipo de que se trate, y por Gltimo su

consolidacion en el mercado. Dado que el objetivo es brindar acompafiamiento integral al
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emprendedor durante todo ese ciclo, asi como brindar seguimiento de los resultados
obtenidos producto de los servicios de consultoria y capacitacion prestados; el eslogan ha

sido diseflado para ser facil de recordar y encerrar dicho concepto.
6.3.2. Logo

Bajo el concepto mencionado arriba, con el eslogan: “Suefia, Emprende, Crece”, se
ha disefiado un logo que representa el proceso de crecimiento de un arbol (Ver figura a
continuacidn). El cual inicia desde que la semilla es plantada, pasando por un proceso de
germinacién y crecimiento; hasta que se convierte en un arbol. Dicho proceso representa
la analogia més adecuada del proceso de un emprendedor. De esta forma, se tiene una
marca fresca, innovadora y representante de la forma en que se pretende entregar valor al

cliente.

Suena, Emprende, Crece.

Figura 6. Logo de SEC Consultores
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6.4. Estudio de Mercado

SEC Consultores es una empresa de consultoria y capacitacion cuyos servicios se
orientan a dar atencidn personalizada a las necesidades de la MIPYME. El objetivo es ofrecer
formacién especifica, ajustada a las necesidades propias de cada cliente, que contribuya a
mejorar los resultados de la MIPYME y a potenciar su desarrollo para que se conviertan en un

factor significativo de cambio positivo que impulse el crecimiento saludable de Honduras.

6.4.1. Producto/Servicio

A continuacion la descripcién de los 3 niveles de todo producto o servicio segln
(Kotler & Armstrong, 2007):

e Beneficio principal: Tomando en consideracion que el perfil del consumidor al que
se atendera lo constituyen los empresarios del sector de la MIPYME, quienes
carecen de los conocimientos basicos en relacién a los temas que serdn objeto de
asesoria y son conscientes de ello (segln los datos recabados); el beneficio principal
no es el documento resultante de una asesoria, tampoco la asesoria en si misma;
sino la transferencia de conocimiento y el empoderamiento del empresario,
proporcionandole las herramientas necesarias para que lidere su negocio con mayor
eficacia. A través del involucramiento continuo del mismo y un diagnéstico inicial
de necesidades, se espera que el empresario aprenda a poner en practica los
elementos y herramientas utilizadas. No se trata de que la MIPYME subcontrate
por completo un servicio, por ejemplo; en el caso de asesorias financieras,
tributarias o contables; sino de que puedan aprender, replicarlo y hacerlo parte de

sus operaciones de ahi en adelante.
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Producto real: Considerando los aspectos méas valorados por el consumidor, los
cuales fueron recabados a través del instrumento de investigacion aplicado y son:
experiencia, calidad, personalizacidn y seguimiento; la descripcion del servicio real
comprende:

Marca: Como se menciond anteriormente, la marca representada en el
eslogan: “Suefla, Emprende, Crece” ha sido disefiada para que represente un
acompafiamiento integral al emprendedor durante todo el ciclo de vida de su
proyecto o iniciativa comercial.

Experiencia y Calidad: La empresa contara con consultores Sénior de
amplia experiencia reconocida en diferentes ramas; quienes coordinaran los
proyectos ejecutados por consultores de categoria Junior. Asimismo, se contara con
un pull de consultores externos, quienes atenderan las asesorias mas complejas y
especializadas con base en el diagnéstico inicial y plan de asesorias realizado por
SEC Consultores; sirviendo, de esta forma, de enlace entre el emprendedor y el
consultor méas capaz de brindarle el apoyo que requiere para cumplir las metas de
su negocio. El servicio serd de calidad y actualizado de acuerdo a las condiciones
del mercado y ultimas tendencias de administracién y gestion aplicables a la
MIPYME. Los casos de éxito producto de las asesorias y consultorias brindadas,
seran dados a conocer y posicionados como referencia para que la calidad sea
reconocida. Dichos casos de éxito y posicionamiento logrado, permitirdan a la
empresa, en el mediano plazo, demostrar su capacidad de impacto en el sector y
establecer alianzas con organismos de apoyo a la MIPYME que puedan financiar

las asesorias para aquellas empresas con mayor potencial de crecimiento; siempre
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estableciendo un % de participacién del costo de la asesoria, que debera ser cubierto
por parte del empresario.

Personalizacién: Se llevard a cabo un diagndstico inicial de necesidades
con base en lo expresado por el cliente, asi como las condiciones propias del
mercado o industria. De esa forma, se propondra una asesoria que constituya la
mejor solucidn al problema encontrado. De dicho diagndstico se puede derivar una
propuesta de plan de asesorias sucesivas, resultado en un paquete personalizado de
servicios, de acuerdo con lo expresado por los empresarios encuestados.

Caracteristicas del producto/servicio: Considerando que segun los datos
recabados a través del instrumento de investigacion aplicado; donde se concluyd
que entre las areas que segun los empresarios deben ser mayormente reforzadas
estan: contable-financiera, ventas, marketing y recursos humanos. Asimismo, los
servicios en los cuales se demostré mayor interés de contratacidn: asesoria para la
constitucién legal y elaboracion del plan de negocios, asesoramiento tributario-
contable, informes econdmicos y financieros, decisiones de inversion, planificacion
estratégica y redefinicién de modelos de negocio, asesoria para la obtencién de
financiamiento y valoraciones de empresas, habilidades directivas, entre otras; a
continuaciéon el listado de los servicios que se prestardn para comenzar,
contemplando todo el ciclo de vida de la empresa, desde la etapa previa a su
constitucién hasta su consolidacion en el mercado o industria en que opere.

Area: Legal
v' Asesoria para la constitucion legal, obtencion de permisos y licencias.

Area: Estratégica
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v' Apoyo en la creacién (plan de negocios) de nuevas empresas.
v' Planificacion estratégica y redefinicion de modelos de negocio.
Area: Econémica-Financiera

v Asesoria y capacitacion contable-financiera: contabilidad para MIPYME,
elaboracién de estados financieros, preparacion de presupuestos, punto de
equilibrio, declaracion de impuestos, opciones de financiamiento o
refinanciamiento de deudas, evaluacion de inversiones, control de costos
etc.

v" Valoraciéon de Empresas: ;Cuanto vale mi negocio?, ¢(Cual ha sido la
rentabilidad sobre la inversion de mi negocio?, ;Qué se puede hacer para
mejorar la rentabilidad y crear riqueza?

Area: Habilidades Directivas y Recursos Humanos
v' Habilidades Directivas: Liderazgo, negociacién, equipos de alto
desempefio, manejo de Conflictos, gestion del cambio, entre otras.

Producto aumentado: Como beneficio adicional, se brindara seguimiento de
los resultados obtenidos producto de la asesoria; lo cual seria el equivalente de un
servicio post-venta, ayudando al emprendedor a superar los obstaculos que enfrente
durante la replicacion de lo aprendido y creando fidelizacién. De esta forma, también
se podré recabar informacién sobre los casos de éxito que seran posicionados como
estrategia para atraer nuevos clientes.

En el caso de los clientes interesados en obtener un financiamiento, se espera
gue cuando la empresa consiga un mejor posicionamiento en el mercado; seré capaz

de establecer alianzas estratégicas con las instituciones financieras, sirviendo como
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un enlace entre el emprendedor y la entidad bancaria; y actuando como garantes de
que la idea de emprendimiento en cuestion o los fines para los cuales se necesitan los
fondos tienen potencial de éxito y por lo tanto, disminuyendo el riesgo de no pago por

parte del prestatario.

6.4.2. Precio

El precio del servicio brindado esta basado en la estimacion del poder adquisitivo
del consumidor. EI mercado al cual nos dirigimos cuenta con un presupuesto reducido. De
hecho, uno de los mayores obstaculos que enfrentan los emprendedores es la dificultad del
acceso al financiamiento y larazén principal por la que el 13% de los encuestados no estaria
dispuesto a contratar estos servicios es por limitaciones financieras. Asimismo, el 14% de
los encuestados no ha contratado servicios de consultoria y capacitacion en el pasado
porque no existen empresas que brinden el servicio a un precio accesible o por falta de
presupuesto.

Sin embargo, se cuenta con la ventaja que este sector es cada vez mas consciente
de la necesidad de asesorarse en estos temas. Asimismo, de acuerdo a los resultados
obtenidos en la aplicacion del instrumento de investigacion, el 64% de la muestra dispuesta
a invertir en este tipo de servicios pagaria un precio promedio entre L1, 500.00 — L2,
000.00.

Con base en lo anterior, el precio promedio serd de L2, 000.00 el cual comprendera,
la fase preliminar de un diagndstico inicial de necesidades. Ademas; como se menciono
anteriormente, el asesor elaborard un plan de asesorias sucesivas segin la necesidad del
cliente, construyendo asi un paquete personalizado de servicios. Considerando la

complejidad de la necesidad y de la asesoria resultante; asi como el tamafio de la empresa
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y la disponibilidad de fondos, evaluara si la consultoria puede realizarse forma interna o si
requiere de un consultor externo, se negociardn los términos con el cliente; considerando
en algunos casos, hasta qué punto puede ajustar el precio. Posteriormente se realizara un
monitoreo y seguimiento de los resultados obtenidos.

Se brindara un precio preferencial para nuevos emprendimientos, a través de un
descuento del 10%. Asimismo, dentro del plan de asesorias sucesivas, se incluira la
propuesta de descuentos a partir de la segunda contratacidn y un descuento adicional por
referir un colega empresario que efectivamente contrate los servicios.

En ocasiones, una propuesta de asesorias sucesivas podria resultar muy compleja o
extensa, siendo necesario invertir mas recursos y por lo tanto cobrar un precio alto. Si el
emprendedor no tuviera disponibilidad de fondos inmediata; se dispondra de la figura de
pagos diferidos, donde el cliente pagaria el precio base de forma inicial, y la diferencia de
forma periédica como un % de los beneficios percibidos producto de los cambios
implementados tras la consultoria. Por ejemplo, al definir un plan de negocios para un
nuevo emprendimiento. Esto como muestra del compromiso de la empresa con la obtencién
de resultados positivos y reales para la MIPYME. Adema4s, una vez que se establezcan las
alianzas con organismos de financiamiento y apoyo al sector, la MIPYME podré optar a

financiamientos o fondos para asesorias.

6.4.3. Plaza

De forma preliminar, se ha considerado que las oficinas de la empresa estén
ubicadas en Torre Morazan, Boulevard Morazan, dado que es una ubicacién de facil

acceso. Representando un gasto mensual por alquiler de aproximadamente L10,000.00.
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La forma en que se prestaran los servicios sera acudiendo a la empresa 0 negocio
del cliente (para realizar visitas de observacion, entrevistas, capacitaciones, etc.) y
opcionalmente; también en las instalaciones de SEC Consultores para llevar a cabo las
reuniones de trabajo y talleres (por ejemplo, en el caso de los emprendedores que requieren
ayuda con la elaboracion de su plan de negocios). Asimismo, a través del sitio web, los
clientes podran contactar a la empresa para solicitar un diagnéstico de necesidades o una

consultoria en particular.

6.4.4. Promocion

Con base en lo recabado tras la aplicacion del instrumento de investigacion, los
medios preferidos fueron: correo electrénico, redes sociales, visitas a su oficina y eventos
promocionales. Como ya se cuenta con una base de datos de clientes potenciales con sus
datos de contacto (correo electrénico) tras la aplicacion de la encuesta respectiva, se tomara
como base para iniciar.

Se enviara informacién promocional actualizada a través de correo electronico,
informando tanto de los servicios prestados como de las promociones especiales.
Asimismo, a través de alianzas con la Cadmara de Comercio se promocionaran los servicios
por e- mail a su base de datos de empresarios.

Se creard un sitio web interactivo donde se den a conocer no solo los servicios
prestados, sino el grupo de consultores de la empresa con su perfil y trayectoria, asi como
los casos de éxito. Lo anterior considerando los aspectos que son mas valorados por el
cliente para la contratacion de estos servicios. En la promocion a través de correo

electrénico se incluird el enlace a dicho sitio web.
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Ademas se creara la pagina respectiva en Facebook y se pagara por publicidad en
este medio. Publicar en la padgina comercial de Facebook permitira a la empresa mantenerse
como primera opcion entre las personas a las que les interesen los servicios, mantener el
interés y la atencion de los clientes mediante informacion sobre el sector, actualizaciones
de productos, notificaciones de eventos, etc. y llegar a un publico mas amplio a través de
publicaciones promocionadas.

Se participard de la mayor cantidad de eventos promocionales gratuitos que se
realicen (organizados por entidades puUblicas o privadas; universidades, ONG’s, etc), y
eventualmente se pretende organizar una feria de emprendimiento para premiar la fidelidad
de los clientes y darles la oportunidad de realizar networking.

Finalmente, se realizardn visitas programadas a los clientes potenciales que hayan
sido referidos.

El propoésito de estas actividades de promocién es captar la mayor cantidad de
mercado al menor costo. Como estrategia de presupuesto para las actividades de publicidad
y promocién se hara uso de un % con base en los ingresos estimados, el cual sera del 2%.

Cabe recalcar que existird una persona designada para la administracion de las redes
sociales y medios de contacto establecidos con los clientes potenciales. De esta forma, se
garantiza que no se perderan oportunidades valiosas de colocacion de servicios a través de

una buena capacidad de respuesta.

6.5. Estudio Técnico

6.5.1. Capacidad Instalada

Con base en el recurso humano disponible, aproximadamente 5 consultores de

planta, y estimando una duracion promedio de 10 horas para la fase preliminar de cada
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proceso de asesoria y consultoria; la cual podria variar dependiendo del servicio de que se

trate y su complejidad; se estima la capacidad instalada anual asi:

Tabla 5. Capacidad Instalada

Consultores de planta 5
Horas trabajadas a la semana 44
Total horas anuales disponibles 11440
Duracion aproximada (En horas) 10
Capacidad Instalada Anual (En namero de consultorias

de 10 horas). 1144

Haciendo uso al maximo de los recursos disponibles, la empresa puede atender
1144 asesorias anuales, lo que representa un 96% de la demanda potencial estimada de
1188 asesorias anuales (Ver tabla 4).

Cabe mencionar que se tendréd una base de datos de consultores que puedan apoyar
por proyecto, en caso sea hecesario; tanto por asesorias especializadas que un cliente pueda

requerir o por incremento inesperado de la demanda de servicios.

6.5.2. Proceso de Prestacion del Servicio

El proceso general de prestacion de los servicios inicia con la solicitud que hace el
cliente a través de los diferentes medios de contacto y promocion antes descritos.
Posteriormente, se agenda una entrevista preliminar con el cliente, con el propdsito de
escuchar sus necesidades, problemas y resultados esperados. Con base en dicha entrevista
y la informacién recabada se prepara un diagnéstico inicial (Ver figura a continuacion) y
propuesta de servicios; la cual incluye un plan de accién. Cabe destacar que dependiendo
de la complejidad del servicio solicitado y las necesidades detectadas, todos los pasos

anteriores podrian ser contemplados en un primer encuentro. En ocasiones, las debilidades

92



o falencias del cliente pueden estar dispersas en diferentes areas; por lo que el consultor
puede preparar una propuesta de asesorias sucesivas con un plan de accion priorizado,
ofreciendo asi un paquete personalizado de servicios y contemplando descuentos sucesivos
a partir de la segunda asesoria. Seguidamente se encuentra la ejecucion de la actividad de
consultoria, capacitaciony asesoria; la cual puede incluir visitas de observacién, entrevistas
periddicas, etc. y por lo tanto, es un proceso iterativo; al igual que el monitoreo y
seguimiento que tendra carécter tanto recurrente como de retroalimentacién (servicio post-

venta).

1. jCuiles la = Analisis del macroentorno. - Factores que promueven el cambio.
situacion del -Fuerzas competitivas de la industria. = Grupos Estratégicos.

ambiente externo +Barreras de entrada v salida. + Factores clave de éxito.
de la empresa?

~Recursos v capacidades competitivas. = Precios y costos — Benchmarking.
*Cadena de valor. « Situacién financiera.
=Propuesta de valor.

SE LR - Andlisis FODA
retos estratégicos v

* Problemas estratégicos
p;notﬁl;;s?a * Retos Estratégicos

4. ;A donde *Mision, Vision v Valores.
queremos llevarla  ECHSRE TR0
empresa? *Obyjetivos financieros y estratégicos

« Estrategias Genéricas. +Estrategias defensivas v ofensivas .éhmzliss Ematégicas
. «Etica RSE.
= Irmpulsores de Costos. Impulsores de Costos. .
Impulsores de cualidades tmicas.  “Impulsores de cualidades iimicas. ~ *Matriz Producto-Mercado

6. ;Cuil es el plan *Competencias Organizacionales.
de ejecucion? * Gestién del Cambio.

*Cuadro de mando integral (indicadores).

Figura 7. Guia de herramientas para el diagnostico inicial de necesidades — plan de accion —
monitoreo y seguimiento

Fuente: Elaboracidn propia, datos obtenidos de entrevista (Pefia Cabus, 2017).

La entrevista inicial, el diagnostico de necesidades y plan de accién propuesto

deberd basarse en herramientas que permitan conocer la situacion del mercado, de la
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industria en particular y las necesidades especificas del cliente. Solo con base en esa
informacion base es que se pueden disefiar una solucion a medida que sea efectiva. En la
figura de arriba se esquematizan algunas herramientas bésicas que pueden ser de utilidad
en cada paso. Cabe mencionar que dado el tipo de consumidor al que se atiende, estas
herramientas deberén traducirse, a fin de que puedan ser lo suficientemente comprensibles
por el cliente. EIl consultor debera ser creativo a la hora de formular las preguntas o realizar
las entrevistas iniciales, para obtener los insumos de informacién necesarios de forma facil,
compresible y rapida; permitiendo la aplicacién de la herramienta de forma correcta y un
diagnostico mas acertado. A continuacién el diagrama de flujo que representa el proceso

general de prestacidn de los servicios:
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Figura 8. Diagrama de Flujo. Proceso de Prestacion de Servicios de Consultoria.

Cabe destacar que en el caso de asesorias para nuevos emprendimientos, seré

necesario evaluar la factibilidad de la idea de negocio en diferentes términos. Es decir, es



posible que la idea simplemente no tenga potencial de éxito; en cuyo caso sera necesario
actuar fundamentandose en la ética empresarial para dar a conocer un diagnoéstico o
dictamen real de la propuesta. Cuando los emprendedores estén planteando sus ideas de
negocio, se deberd brindar una guia oportuna para la toma de las decisiones, tomando en
cuenta la actividad que desean emprender, un previo analisis de sus capacidades y
potencialidades, internas y externas, financieras, de mercado, legales, etc. Se debera
evaluar desde la capacidad real del emprendedor y comenzar trabajando por él mismo y
sus habilidades, actitudes, paradigmas mentales, etc. y posteriormente, redefinir la idea, si
fuese necesario.

Dado que el objetivo de la empresa es posicionarse y darse a conocer por sus casos
de éxito, y en base a ello, en el futuro, formar alianzas estratégicas con instituciones
bancarias y no bancarias para facilitar el acceso al financiamiento del sector MIPYME; no
podra darse el lujo de invertir esfuerzos y dedicar recursos a ideas con altas probabilidades
de fracaso; pues eso contribuiria al detrimento del nombre y posicionamiento de la empresa

y por lo tanto de la vision establecida.

6.5.3. Requerimientos de Recursos

6.5.3.1. Bienes Inmuebles

Para la instalacion de las oficinas en donde se establecerd SEC Consultores,
permitiendo una estancia con dignidad en el lugar, considerando el personal de planta y la
asistencia de consultores y clientes esperada, se arrendara un local comercial con un area

de 50m? para dar inicio a las operaciones, distribuidos segtn el plano siguiente.
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Figura 9. Plano de Oficinas SEC Consultores

6.5.3.2. Recursos Humanos

El talento humano de SEC Consultores, estara integrado por personal de planta

y consultores externos, contratados para proyectos especificos conforme se presente la

necesidad.

De planta, se considera un total de 7 personas asi:

Gerente General. (1)

Gerente Financiero (1)

Asistente Administrativo y de Marketing (1).
Consultores Sénior (1).

Consultores Junior (2)
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Auxiliar de Gestiones (1).

Cabe mencionar que el gerente general y gerente financiero de la empresa;

también llevardn a cabo labores como consultores sénior. Los consultores externos

por llamado, serdn expertos y profesionales en el ejercicio dentro del area de

formacidn que requiera la MIPYME en especifico.

6.5.3.3.

Mobiliario y Equipo

El nimero de personal de planta asi como la asistencia de consultores y clientes

esperada, permite estimar el siguiente mobiliario, como necesario para el inicio de

operaciones:

Tabla 6. Detalle de Mobiliario y Equipo necesario

Cantidad Mobiliario C.OStO. Total
Unitario
3 Escritorios L 3,190.00 L 9,570.00
1 Estru_ctura de 4 posiciones de 7.000.00 7.000.00
trabajo

1 Mesa de reuniones 12,000.00 12,000.00
2 Sillas giratorias para gerencias 2,399.00 4,798.00
5 Sillas giratorias semi-ejecutivas 1,155.00 5,775.00
4 Sillas fijas para atencion gerencias 1,686.00 6,744.00
6 Sillas fijas 840.00 5,040.00
2 Computadoras portatiles 18,000.00 36,000.00
1 Computadora de escritorio 15,000.00 15,000.00
1 Data Show 7,680.00 7,680.00
1 Impresora/Fotocopiadora 5,160.00 5,160.00
1 Archivo 6,000.00 6,000.00
1 Teléfono 1,000.00 1,000.00

TOTAL| L 121,767.00




6.6. Estudio Legal

Después del anélisis de las diferentes formas juridicas de una sociedad, reconocidas
por la legislacién hondurefia, los procesos para la constitucion, requisitos y formalidades, se
ha determinado acogerse por las condiciones definidas para la empresa mercantil bajo la forma
de una sociedad anonima. Esta modalidad ofrece las ventajas de una rdpida constitucion,
requisitos de 2 socios minimo, un capital inicial accesible, entre otros.

La escritura social consistira en un documento privado firmado por las 2 socias, el cual
contendrd los estatutos y las condiciones particulares y con firmas autenticadas por notario.
Para una mejor ilustracidn de dicho contrato, ver Anexo 2. A continuacion sigue un estimado
de tiempo de procesamiento para cada requisito de constitucidn y su respectivo costo asociado

y un cronograma de ejecucion del proyecto, considerando todo lo detallado anteriormente:

Tabla 7. Procedimientos legales a cumplir para la constitucion legal de SEC

Consultores

No.

Procedimientos

Tiempo

Costo

Pagar el capital inicial y obtener el certificado
de depdsito de un banco comercial, (por la
compra del cheque a la entidad financiera).

Pagar el capital minimo en un banco local y
obtener el certificado de deposito.

1 dia

L. 100.00

Contrato privado de constitucién y redaccion
de estatutos. La empresa serd creada por
documento privado que contenga el acuerdo
societario y los estatutos. Autentica de firmas.

1 dia

6,521.00

Registrar la sociedad en el Registro Mercantil
de la Camara de Comercio e Industria de
Tegucigalpa.

Los documentos exigidos son:

1. Testimonio de la escritura de constitucion y
copia;

2. Recibo de pago de derechos de registro.

3 dias

1,698.00
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Continuacion Tabla 7. Procedimientos legales a cumplir para la constitucion legal de
SEC Consultores

No. Procedimientos Tiempo Costo
Solicitar el Registro Tributario Nacional
4 | (RTN) Servicio de Administracién de Rentas. 1 dia Sin costo
(SAR).
Obtener el permiso de operacion de la Alcaldia .
> del Municipio del Distrito Central. 1 dia 1,250.00
6 Notl_flcar a SAR el inicio de operaciones 2 dias Sin costo
(registro para impuesto sobre las ventas)
Registrar la empresa con el Instituto Nacional . .
! de Formacidn Profesional (INFOP) 1 dia Sin costo
Total L. 9,569.00
Tabla 8. Cronograma de Ejecucion del Proyecto
N Actividad Ejecucion Meses
0. ctividades (Dias) 11213
1 Pagar el capital inicial y obtener el 1
certificado de depésito de wun banco
comercial.
2 Contrato privado de constitucion vy 1
redaccidn de estatutos.
3 | Registrar la sociedad en el Registro 3
Mercantil de la Camara de Comercio e
Industria de Tegucigalpa.
4 | Solicitar el Registro Tributario Nacional 1
(RTN).
5 | Obtener el permiso de operacién de la 1
Alcaldia del Municipio del Distrito Central.
6 Notificar a SAR el inicio de operaciones 2
(registro para impuesto sobre las ventas).
7 Registrar la empresa con el Instituto 1
Nacional de Formaciéon Profesional
(INFOP).
8 | Obtencion de financiamiento. 30
9 Contrato de alquiler. 10
10 | Seleccion y contratacidn de personal. 30
11 | Adecuacion de la oficina. 15
12 | Inicio de operaciones. 2
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6.7. Estudio Organizacional

6.7.1. Mision

Promover el desarrollo sostenible de la MIPYME a través de la consultoria y

capacitacién personalizada como medio para el progreso de la comunidad hondurefia.

6.7.2. Vision

Ser reconocidos, en los proximos 5 afios, como una empresa lider en la consultoria
y capacitacién a la MIPYME, por nuestro servicio de calidad, casos de éxito en el sector y
por las alianzas estratégicas con entes de promocion, contribuyendo a la sostenibilidad y

desarrollo de los emprendimientos en el pais.

6.7.3. Objetivos Estratégicos

En cuanto al servicio:

Atender y satisfacer las necesidades de asesoria y consultoria del 4% del mercado
de la MIPYME en el Distrito Central de Honduras.
En cuanto a la inversién:

Recuperar el 100% de la inversion total en el tercer afio de operacion a partir del
primer dia que inicie operaciones la empresa de consultoria y capacitacion a la MIPYME
que se encuentran ubicadas en el Municipio del Distrito Central.

En cuanto a la rentabilidad:
Generar un margen de utilidad de un 15% por cada venta efectuada, segun los

precios establecidos en el estudio de mercado.
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En cuanto a la permanencia en el mercado:

Incrementar la participacion en el mercado en un 1% anual, a través del
posicionamiento de SEC CONSULTORES como un aliado estratégico de la MIPYME,
una empresa de servicios de calidad y con casos de éxito en el sector.

En cuanto a la estrategia:

Establecer al menos 1 alianza estratégica anual, a partir del segundo afio de
operaciones con entidades de promocion del Sector Privado, Gobierno e Instituciones
Financieras, a fin de abrir camino para los empresarios con potencial de crecimiento y

desarrollo.

6.7.4. Analisis FODA

Respecto a las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, es relevante

destacar los siguientes aspectos:

Tabla 9. Anélisis FODA. SEC Consultores

Fortalezas Oportunidades

1. Conocimiento claro de las condiciones | 1. Existe un enorme interés de los organismos
actuales y mayores obstaculos de la internacionales e instituciones financieras

MIPYME en Honduras.

Consultoria y capacitacion brindada por
expertos en cada area y con alto de grado
de compromiso para el desarrollo del
sector empresarial y econémico del pais.
Capacitacion y consultoria personalizada,
adaptada a las necesidades de la MIPYME,
a traves de la realizacién de un diagnéstico
preliminar de necesidades.

en el desarrollo de la MIPYME, que puede
significar mayores oportunidades de
mercado y posibles aliados estratégicos.
Aunque existen empresas dedicadas a los
servicios de consultoria y capacitacion a la
MIPYME, no se conoce de la existencia de
otras que planteen un  servicio
personalizado: Oportunidad de
posicionamiento.

Desde el sector gobierno, también se
presenta  oportunidades de celebrar
convenios de apoyo a la MIPYME.
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Continuacién Tabla 9. Analisis FODA. SEC Consultores

Debilidades Amenazas

1. Lacircunstancia de estar iniciando, plantea | 1. La falta de presupuesto y condicion

para toda empresa una debilidad. Una econémica desfavorable de la MIPYME.
empresa nueva, que no es conocida en el La poblacion meta, tiene poco acceso a
sector. recursos econémicos.

2. Lainseguridad del entorno.

3. La extorsibn o impuesto de guerra que
debilita los emprendimientos.

4. La entrada de otras empresas.

6.7.5. Estructura Organizacional

La estructura inicial de SEC CONSULTORES, se define en el organigrama siguiente:

Gerente Consuttor Consultor
Financiero Sénior Externo
Auxiliar Consultor
Administrativo Junior
y de Marrketing )

Auxiliar de
~ Gestiones

Figura 10. Organigrama. SEC Consultores
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6.7.6. Perfiles de Puestos

Tabla 10. Descripcién de Puestos. Gerente General. SEC Consultores

Descripcion de Puestos

Puesto:

Gerencia General

Depende de:

Consejo de Administracion

Subordinados:

Gerencia Financiera, Consultor Sénior.

Atribuciones:

Ejecutar, organizar y dirigir las disposiciones del Consejo de
Administracion, politica de la empresa y demaés actividades conforme la
ley y principios éticos.

Funciones:

1.

8.
9.

Representar a la empresa en todas las actividades que
correspondan al giro y objetivos.

Plantear al Consejo de Administracion los planes y proyectos
anualmente.

Informar los avances de los planes y proyectos, al Consejo de
Administracién y plantear las propuestas de modificacion.
Presentar los estados financieros al Consejo de Administracion.
Celebrar los contratos que se requieran para la ejecucion de las
actividades de la empresa.

Coordinar las areas bajo su dependencia.

Definir la agenda mensual de la organizacién: fijar objetivos;
derivar metas en cada area de objetivos, organizar tareas,
actividades y personas, motivar y comunicar, controlar y evaluar,
y, desarrollar a la gente y a si mismo.

Participar en el proceso de contratacion y seleccion de personal.
Realizar funciones de consultoria y capacitacién si es requerido.

Grado Académico:

Nivel universitario o superior en administracion, ciencias econdémicas y
derecho.

Otros rasgos y
habilidades:

Habilidades de liderazgo, trabajo en equipo, motivacion personal,
habilidades de servicio al cliente, integridad y honestidad, confiabilidad,
habilidad de resolucién de problemas, actitud optimista.

Rango Salarial

L 18,000.00- L25,000.00
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Tabla 11. Descripciéon de Puestos. Gerente Financiero. SEC Consultores

Descripcion de Puestos

Puesto:

Gerente Financiero

Depende de:

Gerencia General

Subordinados:

Asistente Administrativo y de Marketing.

Atribuciones:

Asesorar en el area administrativa-financiera y ejecutar las instrucciones
de la Gerencia General y Consejo de Administraciony demas actividades
conforme la ley y principios éticos.

Funciones:

1.

9.

En ausencia del titular, las actividades de la Gerencia General,
corresponden a la Gerencia Administrativa Financiera.

Presentar a la Gerencia General los resultados desde Ila
administracién financiera de los planes y proyectos anualmente.
Informar los avances de los planes y proyectos, a la Gerencia
General y plantear las propuestas de modificacion.

Presentar los estados financieros trimestralmente a la Gerencia
General.

Proponer a la Gerencia General el orden de prioridad de los pagos
gue deban hacerse.

Coordinar las areas bajo su dependencia.

Elaborar el plan de marketing anual y presentarlo a la Gerencia
General.

Determinar la inversion de fondos disponibles que no sean
necesarios para las operaciones inmediatas de la sociedad.
Participar en el proceso de contratacion y seleccién de personal.

10. Realizar funciones de consultoria y capacitacion si es requerido.

Grado Académico;

Nivel universitario o superior en administracién, ciencias econémicas y
financieras.

Otras Areas:

Manejo y conocimiento de aspectos de marketing.

Otros  Rasgos
Habilidades:

y

Habilidades de liderazgo,

trabajo en equipo, motivacion personal,

integridad y honestidad, confiabilidad, habilidad de resolucion de
problemas, actitud optimista.

Rango Salarial:

L 15,000.00- L 22.000.00
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Tabla 12. Descripcién de Puestos. Consultor Sénior. SEC Consultores

Descripcion de Puestos

Puesto:

Consultor Sénior

Depende de:

Gerencia General

Subordinados:

Consultor Junior

Atribuciones:

Asesorar en el area de los servicios de consultoria y capacitacion de la
MIPYME, e impartir los cursos de formacion y demés actividades
relacionadas, conforme la ley y principios éticos.

Funciones: 1. Coordinar las actividades de asesoria y consultoria con la
Gerencia Administrativa Financiera para definir costos.

2. Realizar visitas y entrevistas preliminares con los clientes para la
elaboracién del diagnéstico de necesidades y preparacion de
propuesta de actividades.

3. Presentar a la Gerencia General los resultados de las
capacitaciones y asesorias impartidas.

4. Informar los avances de la capacitacion, a la Gerencia General y
plantear las propuestas de modificacidn.

5. Coordinar las unidades bajo su dependencia.

6. Definir la agenda mensual de asesorias y capacitaciones.

Grado Académico: Nivel Universitario en areas diversas de formacion empresarial:

Administracion, Economia, Finanzas, entre otras.

Otras Areas:

Diplomado en Docencia o Curso de Formacién Metodologica de
Instructores o sus equivalentes.

Otros Rasgos y
Habilidades:

Habilidades de liderazgo, trabajo en equipo, motivaciéon personal,
integridad y honestidad, confiabilidad, habilidad de resolucion de
problemas, actitud optimista.

Rango Salarial:

L 14,000.00- L21,000.00
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Tabla 13. Descripcion de Puestos. Consultor Junior. SEC Consultores

Descripcion de Puestos

Puesto:

Consultor Junior

Depende de:

Consultor Sénior

Atribuciones:

Preparar los materiales de consultoria y capacitacion de la MIPYME, e
impartir los cursos de formacion y demads actividades relacionadas,
conforme la ley y principios éticos.

Funciones: 1. Levantar la informacién segun defina el Consultor Sénior para
llevar a cabo la consultoria respectiva.
2. Impartir los cursos de capacitacion segin defina el Consultor
Sénior.
3. Presentar el informe al Consultor Sénior de los resultados de las
capacitaciones inmediatamente después que impartidas.
4. Plantear propuestas de modificacion en base a los eventos
observados durante la ejecucion de la capacitacion.
5. Participar junto con el Consultor Sénior, en la elaboracion del
plan de capacitacién anual.
6. Colaborar con el Consultor Sénior en la definicién de la agenda
mensual de la capacitacion.
7. Manejo de los documentos de las consultorias y capacitacion,
desde la elaboracién hasta su archivo.
8. Realizar el seguimiento correspondiente de las asesorias y
consultorias brindadas.
Grado Académico: Nivel Universitario en A&reas diversas de formacion empresarial:

Administraciéon, Economia, Finanzas, entre otras.

Otras Areas:

Nivel Universitario y Diplomado en Docencia o
Curso de Formacion Metodoldgica de Instructores o sus equivalentes.

Otros Rasgos y
Habilidades:

Habilidades de liderazgo, trabajo en equipo, motivacion personal,
integridad y honestidad, confiabilidad, habilidad de resolucién de
problemas, actitud optimista.

Rango Salarial:

L 12,000.00- L18,000.00
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Tabla 14. Descripcién de Puestos. Asistente Administrativo y de Marketing. SEC

Consultores

Descripcion de Puestos

Puesto:

Asistente Administrativo y de Marketing.

Depende de:

Gerencia Administrativa Financiera.

Subordinados:

Asistente de Gestiones.

Atribuciones:

Coordinar las actividades administrativas, de personal, y de realizacion
de las consultorias y capacitacion, conforme la ley y principios éticos.

Funciones:

1. Coordinar las tareas diarias que sean necesarias para la ejecucién
de las consultorias y capacitacion tanto con los Consultores como
con los clientes.

2. Plantear propuestas de modificacion en base a los eventos
observados durante el proceso de ejecucion de la capacitacion.

3. Participar junto con el Consultor Sénior, en la elaboracion de los
planes de asesoria y capacitacién.

4. Administrar las redes sociales, correo electronico y diferentes
medios de promocién seleccionados.

5. Colaborar con el Consultor Sénior en la definicién de la agenda
mensual de la capacitacion.

6. Atender los clientes en oficina.

7. Hacer la propuesta del plan de marketing a la Gerencia
Administrativa-Financiera.

Grado Académico;

Nivel Universitario en el area de administracion y marketing.

Rango Salarial:

L12,000.00 - L18,000.00

Tabla 15. Descripcién de Puestos. Asistente de Gestiones. SEC Consultores

Descripcion de Puestos

Puesto: Asistente de Gestiones

Depende de: Asistente Administrativa Financiera

Atribuciones: Colaborar en las diferentes actividades diarias.

Funciones: 1. Custodiar, dar mantenimiento por si o por empresas encargadas,

al material y equipo de la oficina.

Atender los clientes en oficina.

Realizar diligencias fuera de la oficina.

Dar atencion a solicitudes de apoyo del personal.
Sacar impresiones, fotocopias.

Otras funciones que el jefe inmediato determine.

o0 R~wLN

Grado Académico:

Nivel Secundario.

Rango Salarial:

L 7,000.00 — L10,000.00
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Adicionalmente, es necesario contar con una base de consultores externos por
llamado, quienes son expertos y profesionales en el ejercicio dentro del area de formacidn
que requiera un cliente en especifico. EIl propésito de contar con este pull de consultores;
es no dejar de atender las necesidades particulares de ninguin cliente; especialmente cuando
se trate de empresas de un rubro muy especializado. De esta forma, se conseguira fidelizar
al cliente y acompanarle integralmente en todo su proceso de desarrollo. Ademas, se podra

atender incrementos inesperados en la demanda de servicios.

6.7.7. Cultura Organizacional

En SEC Consultores se fomentara una cultura basada en el compromiso continuo y
la calidad. Todos los consultores Sénior seran personas con perfil de reconocida
experiencia, pero sobretodo comprometidos y motivados por la oportunidad de generar un
cambio positivo en el pais, a través de su contribucién y apoyo a la MIPYME, generando
asi un efecto multiplicador en las familias hondurefias. Esa vision holistica es la que debe
predominar en el pensamiento y alma de todos los que formen parte de la empresa. Los
consultores Junior no necesariamente poseen amplia experiencia, pero si tienen deseos de
aprender y trabajar bajo la direccion de los consultores Sénior y enmarcados en la visién

descrita anteriormente.

6.8. Estudio Financiero

6.8.1. Inversién y Financiamiento

Para iniciar operaciones, se ha estimado una inversion inicial de L1, 911,583.91;

compuesta de la siguiente forma:
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Tabla 16. Inversion Inicial

Activos Fijos

Mobiliario y Equipo L. 121,767.00
Capital de Trabajo

Salarios 1512,000.00
Carga Social 64,735.44
Alquiler 120,000.00
Servicios Publicos 36,000.00
Publicidad 47,512.47
Gastos de Constitucién 9,569.00

Total Inversion o Fondos Requeridos

L.1911,583.91

Para ver el detalle de mobiliario y equipo, referirse a la Tabla 6.

Los sueldos y salarios fueron estimados tomando en consideracion la estructura

organizacional definida previamente. El alquiler corresponde a un monto de L10, 000.00

mensuales y los servicios publicos representan un 30% del alquiler. La inversion en

publicidad ha sido estimada en un 2% de los Ingresos por Ventas. El detalle de los gastos

de constitucion se encuentra en la tabla 7. La carga social patronal comprende las

aportaciones respectivas al IHSS y al INFOP. A continuacion el detalle:

Tabla 17. Detalle de Salarios y Carga Social Patronal. SEC Consultores

Puesto Salario Mensual | Salario Anual IHSS Patrono INFOP Total
Gerente General L. 20,000.00 L. 280,000.00 L. 7,396.49 L. 2,400.00 L. 9,796.49
Gerente Financiero 20,000.00 280,000.00 7,396.49 2,400.00 9,796.49
Consultores Sénior (1) 18,000.00 252,000.00 7,396.49 2,160.00 9,556.49
Consultores Junior (2) 14,000.00 392,000.00 14,792.98 3,360.00 18,152.98
Asistente de
Administracion y
Marketing 13,000.00 182,000.00 7,396.49 1,560.00 8,956.49
Asistente de Gestiones 9,000.00 126,000.00 7,396.49 1,080.00 8,476.49
Total L. 94,000.00 L. 1512,000.00 L.51,775.44 L.12,960.00 L.64,735.44

Se determiné que la inversion inicial seré financiada de la siguiente forma:
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Tabla 18. Fuentes de Financiamiento. SEC Consultores

Costo Ponderado de Capital

Monto % Participacién | TREMA
Recursos Propios L. 911,583.91 48% 5.5%
Financiamiento (Banco Atlantida) 1000,000.00 52% 18%
Totales L. 1911,583.91 100% 12.04%

El costo ponderado de capital es 12.04%, dicho porcentaje representa la tasa de

rendimiento minima aceptable por los inversionistas (TREMA). Como referencia del costo

de oportunidad de los recursos propios, se ha utilizado la tasa de Politica Monetaria

establecida por el BCH, la cual es de 5.5% para el afio 2017 (Banco Central de Honduras,

2017).

La porcion financiada mediante préstamo bancario se obtendra con Banco

Atlantida, a través de financiamiento disponible para PYME, cuota nivelada y con las

siguientes condiciones:

Tabla 19. Condiciones de Financiamiento

Monto L. 1000,000.00
Plazo 5 afios
Tasa de Interés 18%
Cuota Nivelada Mensual L. 25,393.43

Para ver el plan de amortizacién de dicho préstamo, referirse al Anexo 4.

6.8.2. Analisis Financiero

Este analisis comprende los principales estados financieros proyectados: Estado de

Resultados, Balance General, Flujo de Efectivo y Flujo de Caja para un periodo de 5 afios.

Asi como el calculo de los indicadores de rentabilidad: Tasa Interna de Retorno (TIR),
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Valor Presente Neto (VPN), Relacién Costo Beneficio y Periodo de Recuperacion de la
Inversion (PRI).

Para el céalculo de los ingresos fue tomada en consideracion la demanda potencial
estimada de estos servicios, un precio promedio de L2, 000.00 y un crecimiento en el
porcentaje de participacion en el mercado del 1% anual, de acuerdo a los objetivos
estratégicos planteados, comenzado en el primer afio; atendiendo a un 4% del mercado
meta. Para mayor detalle, ver Anexo 4.

Los gastos por depreciacién del mobiliario y equipo, fueron calculados a través del
método de Linea Recta, tomando una vida Util de 5 afios y un valor residual del 1%. El plan
de depreciacion se encuentra en la Tabla 21. Por su parte los gastos de constitucion (Tabla
7) son amortizados en un periodo de 5 afios. Los gastos financieros corresponden al servicio

de deuda del préstamo bancario contraido. El detalla se encuentra en el Anexo 3.
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Tabla 20. Estado de Resultados Proyectado. SEC Consultores

Ingresos por Servicios

Gastos.

Sueldos y Salarios

Carga Social

Alquiler

Servicios Pablicos

Depreciacion de Mobiliario y Equipo
Amortizacion de gastos de constitucion
Publicidad

Gastos financieros

Total Gastos

Utilidad antes de Impuesto

Impuesto sobre la Renta

Utilidad Neta

Ao 1

Ao 2

Ao 3

L. 2375,623.71 L.2969,529.64 L.3563,435.57

Ano 4 Ao 5
L.4157,341.50 L.4751,247.42

L. 1512,000.00 L.1663,200.00 L. 1829,520.00

L. 2012,472.00 L.?2213,719.20

64,735.44 66,031.44 67,457.04 69,025.20 70,750.17
120,000.00 122,400.00 124,848.00 127,344.96 129,891.86
36,000.00 36,720.00 37,454.40 38,203.49 38,967.56
24,109.87 24,109.87 24,100.87 24,100.87 24,109.87
1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80
47,512.47 59,390.59 71,268.71 83,146.83 95,024.95
169,1/8.24 142,663.59 110,962.19 73,059.43 27,742.19

L. 1975449.82 L.2116,429.29 L.2267,534.01 L.?2429,275.57 L.2602,119.59
400,173.89 853,100.35 1295,901.56 1728,065.93  2149,127.83
100,043.47 213,275.09 323,975.39 432,016.48 537,281.96

L. 30013042 L. 639,825.26 L. 971,926.1/

L. 1296,049.45 L. 1611,845.87

Tabla 21. Plan de Depreciacion de Mobiliario y Equipo

Ao Depreciacién Anual | Valor en Libros
0 L. 121,767.00
1 L. 24,109.87 97,657.13
2 24,109.87 73,547.27
3 24,109.87 49,437.40
4 24,109.87 25,327.54
5 24,109.87 1,217.67
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Tabla 22. Balance General Proyectado. SEC Consultores

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja y Bancos
ACTIVOS NO CORRIENTES
Propiedad, Planta y Equipo
Depreciacion Acumulada
Propiedad, Planta y Equipo netos
Gastos de Constitucion
Amortizacion Acumulada
Gastos de Constitucion e Instalacion netos
TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Préstamos por pagar a C/P
PASIVOS NO CORRIENTES
Préstamos por Pagar a L/P
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO NETO

Capital Social
Ganancias del periodo anterior
Resultado del Ejercicio
Utilidades Retenidas
TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO
NETO

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
L.1970,859.11 L.247465050 L.3278,841.40 L.4369,252.81 L.5730,143.41
121,767.00 121,767.00 121,767.00 121,767.00 121,767.00
24,109.87 48,219.73 72,329.60 96,439.46 120,549.33
97,657.13 73,547.27 49,437.40 25,327.54 1,217.67
9,569.00 9,569.00 9,569.00 9,569.00 9,569.00
1,913.80 3,827.60 5,741.40 7,655.20 9,569.00
7,655.20 5,741.40 3,827.60 1,913.80 -
L. 2076,171.44 L.2553939.17 L.3332,106.40 L.4396,494.15 L.5731,361.08
L. 162,05754 L. 19375893 L. 231661.70 L. 276,978.94 L. -
702,399.58 508,640.65 276,978.94 - -
L. 864,457.12 L. 702,39958 L. 508,640.65 L. 276,978.94 L. -
L. 91158391 L. 91158391 L. 91158391 L. 91158391 L. 91158391
300,130.42 939,955.68 1911,881.85 3207,931.29
300,130.42 639,825.26 971,926.17 1296,049.45 1611,845.87
300,130.42 939,955.68 1911,881.85 3207,931.29 4819,777.17

L. 1211,714.33

L. 1851,539.59

L. 2823,465.76

L. 4119,515.21

L. 5731,361.08

L. 2076,171.44

L. 2553,939.17

L. 3332,106.40

L. 4396,494.15

L. 5/31,361.08
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Tabla 23. Flujo de Caja Proyectado. SEC Consultores

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos por Servicios L. 2375,623.71 L. 2969,529.64 L. 356343557 L. 4157,341.50 L. 4751,247.42
Gastos:

Sueldos y Salarios L. 1512,000.00 L. 1663,200.00 L. 1829,520.00 L. 2012,472.00 L. 2213,719.20
Carga Social 64,735.44 66,031.44 67,457.04 69,025.20 70,750.17
Alquiler 120,000.00 122,400.00 124,848.00 127,344.96 129,891.86
Servicios Publicos 36,000.00 36,720.00 37,454.40 38,203.49 38,967.56
Publicidad 47512.47 59,390.59 71,268.71 83,146.83 95,024.95
Abono a Capital 135,542.88 162,057.54 193,758.93 231,661.70 276,978.94
Gastos Financieros (Intereses) 169,178.24 142,663.59 110,962.19 73,059.43 27,742.19
Impuesto sobre la renta 100,043.47 213,275.09 323,975.39 432,016.48 537,281.96
Compra de mobiliario y equipo 121,767.00

Pago de gastos de constitucion 9,569.00

Total Gastos L. 2316,348.51 L. 246573825 L.2759,244.67 L. 3066,930.09 L. 3390,356.83
Flujo de Caja Neto 59,275.20 503,791.39 804,190.90 1090,411.41 1360,890.60
Saldo Inicial 1911,583.91 1970,859.11 2474,650.50 3278,841.40 4369,252.81
Efectivo disponible L.1970,859.11 L.2474,65050 L.3278841.40 L.4369,252.81 L.5730,143.41
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Tabla 24. Flujo de Efectivo. SEC Consultores

Utilidad Neta
Depreciaciones
Amortizaciones

Flujo Proveniente de Actividades Operativas

Cambio en Préstamos por Pagar a C/P

Efectivo Generado por Actividades Operativas

Flujo Proveniente de Actividades de Inversion
Cambio en Propiedad, Planta y Equipo

Efectivo Generado por Actividades de Inversion

Flujo Proveniente de Actividades de Financiamiento
Cambio en préstamos por pagar a L/P

Efectivo Generado por Actividades de Financiamiento
Cambio en el Efectivo

Anol-Ano2 Afo2-Ano3
L. 639,825.26 L.971,926.17
24,109.87 24,109.87
1,913.80 1,913.80

Ano3-Ano4 Ano4-Ano5
L. 1296,049.45 L. 1611,845.87
24,109.87 24,109.87
1,913.80 1,913.80

L. 665,848.93 L.997,949.83

31,701.40 37,902.77

L. 1322,073.11 L. 1637,869.54

45,317.24 -276,978.94

L. 697,550.33 L. 1035,852.60

L. 1367,390.35 L. 1360,890.60

L. 0.00 L. 0.00

L. 0.00 L.0.00

-193,758.93  -231,661.70 -276,978.94 -
-L.. 193,758.93 -L.231,661.70 -L.276,978.94 L. 0.00

L.503,791.39 L. 804,190.90

L.1090,411.41 L. 1360,890.60
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De forma comparativa, se puede observar que el cambio en el efectivo es positivo periodo
a periodo, durante los 5 afios en estudio. Las deudas contraidas para la inversién inicial son
canceladas en su totalidad durante dicho periodo y la proyeccion se ha realizado estableciendo una

politica de utilidades retenidas; es decir, sin repartimiento de dividendos para estos 5 afios.

Tabla 25. Razones Financieras. SEC Consultores

Razones Financieras Afol |Afo2| Afioc3 | Aiio4 | Afiob
Liquidez: Capital de Trabajo 12.16| 12.77 14.15 15.77
Endeudamiento 42% | 28% 15% 6% 0%
Deuda CP/Total Pasivos 19% | 28% 46% 100%

Deuda LP/Total Pasivos 81l% | 72% 54% 0%
Margen de Utilidad Neta 13% | 22% 27% 31% 34%
Rendimiento sobre los Activos 14% | 25% 29% 29% 28%
Rendimiento sobre el patrimonio 25% | 35% 34% 31% 28%
Razon entre Inversion y Patrimonio 0.58| 0.72 0.85 0.94 1.00
Razon de Proteccion del Pasivo 1.40| 2.64 5.55 14.87

Respecto a la liquidez de la empresa, se puede observar que tiene capacidad de cubrir sus
obligaciones a corto plazo en 12 veces (para el primer afio), con los activos corrientes disponibles.
Por lo que la empresa tiene capacidad de inversion en activos a largo plazo. El nivel de
endeudamiento al respecto de los activos comienza en un 42% para finales del afio 1 y disminuye
de forma continua hasta Ilegar a 0% al final del afio 5. Esto significa que, para el afio 1, la empresa
esta financiando alrededor de L0.42 de cada lempira de sus activos con financiamiento que obtiene
de terceros; en este caso, a través de préstamo bancario. El porcentaje de deuda a corto plazo,
comprende el pago de dichas obligaciones con vencimiento en los siguientes 12 meses, la
diferencia corresponde al largo plazo.

Para el afio 1, los ingresos por ventas totales contribuyen en un 13% a las utilidades netas,
es decir, se generan L0.13 de utilidad neta por cada lempira en ventas; porcentaje que se incrementa

hasta el 34% para el afio 5; producto del apalancamiento de los costos fijos. Por otro lado, los
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beneficios generados por los activos de la empresa son del 14% para finales del afio 1 y se duplican

al final del afio 5. El patrimonio de los accionistas comienza obteniendo un rendimiento del 25%,

es decir, por cada lempira de patrimonio se obtienen L0.25 de utilidades netas. Para finales del afio

1, alrededor del 58% de los activos ha sido financiado por los propietarios, dicho porcentaje se

incrementa al 100% para el afio, pues las deudas son canceladas en su totalidad y el patrimonio

crece producto de las utilidades retenidas. Finalmente, con el patrimonio disponible, se puede

cubrir alrededor de 1.40 veces los pasivos de la empresa para el afio 1, que es el periodo con mayor

nivel de endeudamiento. En general, se puede concluir una situacion financiera favorable para la

empresa.

Tabla 26. Tasa Interna de Retorno. SEC Consultores

Afo

Flujo neto no

Descontado

Inversion Inicial -1911,583.91
1 326,154.08

2 665,848.93

3 997,949.83

4 1322,073.11

5 1637,869.54

TIR 32%

Al calcular los flujos netos no descontados, los cuales se componen de sumar a la utilidad

neta de cada afio, aquellos gastos que no representan una salida de efectivo real; es decir,

depreciacion y amortizacién; se estima la TIR, la cual es 32%, excediendo el rendimiento esperado

de los accionistas; el cual es de 12. 04%, con una inversién inicial de L1, 911,583.91.
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Tabla 27. Valor Presente Neto. SEC Consultores

Afio Flujo neto no
Descontado

Inversion Inicial -1911,583.91

1 326,154.08

2 665,848.93

3 997,949.83

4 1322,073.11

5 1637,869.54

VPN 1386,323.06

Descontado los flujos a una tasa equivalente a la TREMA de 12.04%, el Valor Presente

Neto de la empresa es positivo en relacion a la inversion inicial, lo cual se traduce en L2.59 de

beneficios por cada lempira invertido (Ver tabla a continuacion).

Tabla 28. Relacién Costo-Beneficio. SEC Consultores

Flujo neto no

Afo Descontado
Inversion Inicial -1911,583.91
1 326,154.08
2 665,848.93
3 997,949.83
4 1322,073.11
5 1637,869.54

Costo Beneficio

2.59

Tabla 29. Periodo de Recuperacion de la Inversiéon (PRI). SEC Consultores

e Dessontade | Factor de descuento |y L0
Inversion Inicial -1911,583.91 1 -1911,583.91
1 326,154.08 0.892545709 291,107.43
2 665,848.93 0.796637842 530,440.45
3 997,949.83 0.711035687 709,577.95
4 1322,073.11 0.634631851 839,029.71
5 1637,869.54 0.566437936 927,751.44

1386,323.06




La empresa recupera su inversion inicial en aproximadamente 3 afios, 6 meses, lo cual va
en concordancia con los objetivos estratégicos planteados antes. Tomando en consideracion los
resultados de los indicadores antes expuestos, se determina que la empresa es viable, desde el punto

de vista financiero, ofreciendo rentabilidad desde el primer afio de operaciones.

6.8.3. Punto de Equilibrio

Tabla 30. Célculo de Punto de Equilibrio. SEC Consultores

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 ANo 5
Costos Fijos 1927,937.35 2057,038.70 2196,265.30 2346.128.74 2507,094.64
PV-CVU 1,960.00 1,960.00 1,960.00 1,960.00 1,960.00
Punto de 984 1,050 1,121 1,197 1,279
Equilibrio

Se estima que el punto de equilibrio para el primer afio de operaciones es de 984 asesorias;
es decir, la cantidad minima de asesorias necesarias para cubrir los costos y gastos; sin obtener
utilidades. Este calculo se realizé tomando en consideracidon que el Unico gasto que varia en

proporcion directa a las ventas, es la publicidad, la cual representa un 2% de los ingresos.
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Punto de Equilibrio
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Gréfico 16. Punto de equilibrio

Arriba se observa el punto de equilibrio de forma gréafica, siendo el punto de interseccion
de los ingresos con los costos totales; 984 asesorias. El punto de equilibrio en lempiras se puede

visualizar en el estado de resultados proyectado para el punto de equilibrio anual en unidades, en

la tabla a continuacion.
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Tabla 31. Comprobacion Punto de Equilibrio. SEC Consultores

Ingresos por Servicios
Gastos:

Sueldos y Salarios

Carga Social

Alquiler

Servicios Pablicos
Depreciacion de Mobiliario y Equipo
Amortizacion de gastos de
constitucion

Publicidad

Gastos financieros

Total Gastos

Utilidad antes de Impuesto
Impuesto sobre la Renta

Utilidad Neta

Ao 1
L. 1967,283.01

Ao 2
L. 2099,019.08

Ao 3
L. 2241,087.04

Ao 4

L. 2394,008.92 L. 2558,259.84

ANo5

L. 1512,000.00 L.1663,200.00 L.1829,520.00 L.2012,472.00 L.2213,719.20
64,735.44 66,031.44 67,457.04 69,025.20 70,750.17
120,000.00 122,400.00 124,848.00 127,344.96 129,891.86
36,000.00 36,720.00 37,454.40 38,203.49 38,967.56
24,109.87 24,109.87 24,109.87 24,109.87 24,109.87
1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80
39,345.66 41,980.38 44.821.74 47,880.18 51,165.20
169,178.24 142,663.59 110,962.19 73,059.43 27,742.19

L. 1967,283.01 L.2099,019.08 L.2241,087.04 L.2394,008.92 L.2558,259.84
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6.8.4. Sensibilizacién del Proyecto

En los siguientes escenarios planteados para la empresa se refleja como el cambio en
las variables seleccionadas: Incremento en los costos por Ajuste Inflacionario, Incremento en

la Tasa de Interés e Incremento en el Precio de Venta; afectan los resultados obtenidos.

6.8.4.1. Escenario 1: Incremento en los Costos por Ajuste Inflacionario

Para representar este escenario, e€s necesario hacer una estimacion de la inflacion
promedio del pais. Segun los datos de los que dispone el Banco Central de Honduras; la

inflacion medida por el Indice de Precios al Consumidor para los Gltimos 5 afios es la siguiente:

Tabla 32. indice de Precio al Consumidor (IPC). Honduras 2013-2017

Afio IPC (%)
2013 5.67
2014 6.00
2015 3.83
2016 3.08
2017 3.44

Promedio 4.40

Fuente: Elaboracion propia con datos de (Banco Central de Honduras, 2017).
Como referencia para este escenario se utilizara la inflacion promedio resultante de 4.40%
como porcentaje de incremento en los costos a partir del segundo afio. Los resultados obtenidos

son los siguientes:

Tabla 33. Resultados Obtenidos. Escenario de Sensibilizacion 1

Escenario
Actual Escenario 1
Costo de Capital 12.04% 12.04%
TIR 32% 26%
VPN 1386,323.06 892,637.27
PRI 3 afios, 6 meses | 3 afios, 9 meses
Costo Beneficio 2.59 2.18

123



Como se observa, pese al incremento en los costos; producto de la inflacion estimada, la
empresa genera una TIR del 26%, la cual sigue siendo superior a la tasa de rendimiento minima
aceptable por los inversionistas del 12.04%. EIl periodo de recuperacién de la inversién se
incrementa en 3 meses y la razon costo-beneficio disminuye en L0.41. La empresa tiene capacidad

de soportar cambios desfavorables inesperados en los costos, producto de la inflacion.
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Tabla 34. Estado de Resultados. SEC Consultores. Escenario de Sensibilizacion 1

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos por Servicios L. 2375,623.71 L.2969,529.64 L.3563435.57 L.4157,341.50 4751,247.42
Gastos:

Sueldos y Salarios L. 1512,000.00 L. 1736,447.33 L.1994,212.52 L.2290,241.40 2630,213.99
Carga Social 64,735.44 68,939.46 70,427.84 72,065.07 73,866.01
Alquiler 120,000.00 127,790.50 136,086.76 144,921.62 154,330.05
Servicios Publicos 36,000.00 40,025.52 42,624.01 45,391.19 48,338.02
Depreciacion de Mobiliario y Equipo 24,109.87 24,100.87 24,109.87 24,109.87 24,100.87
Amortizacion de gastos de constitucion 1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80
Publicidad 47512.47 62,006.15 74,407.39 86,808.62 99,209.85
Gastos financieros 169,178.24 142,663.59 110,962.19 73,059.43 27,742.19
Total Gastos L. 1975449.82 L.2203,896.22 L.?2454,744.37 L.2738510.98 3059,723.77
Utilidad antes de Impuesto 400,173.89 765,633.42 1108,691.20 1418,830.51 1691,523.65
Impuesto sobre la Renta 100,043.47 191,408.36 2717,172.80 354,707.63 422,880.91
Utilidad Neta L. 30013042 L. 574,225.07 L. 83151840 L.1064,122.89 1268,642.74
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6.8.4.2.

Incremento en la Tasa de Interés.

Escenario 2: Incremento en los Costos por Ajuste Inflacionario e

En el siguiente escenario, los resultados se han sensibilizado, tomando en cuenta no sélo

el impacto desfavorable de la inflacién; sino también un cambio en las condiciones del

financiamiento obtenido, reflejado en un incremento de la tasa de interés (De 18% a 30%), lo cual

a su vez aumentara los costos asociados al servicio de deuda.

Tabla 35. Costo Ponderado de Capital. Escenario de Sensibilizacion 2

Costo Ponderado de Capital

Monto % Participacién TREMA
Recursos Propios L. 911,583.91 48% 5.5%
Financiamiento Bancario 1000,000.00 52% 30%
Totales L. 1911,583.91 100% 18.32%

Tabla 36. Resultados Obtenidos. Escenario de Sensibilizacion 2

Escenario
Actual Escenario 2
Costo de Capital 12.04% 18.32%
TIR 32% 22%
VPN 1386,323.06 201,122.28
PRI 3 aflos, 6 meses | 4 afios, 8 meses
Costo Beneficio 2.59 2.01

Como se observa, el incremento en la tasa de interés para el préstamo bancario, ha elevado

la tasa de rendimiento minima aceptable por los inversionistas a un 18.32%, el cual sera el nuevo

pardmetro de comparacion para la Tasa Interna de Retorno. Pese al incremento en los costos

producto de la inflacién estimada y un servicio de deuda mayor, la empresa genera una TIR del

22%, la cual es superior a la nueva TREMA del 22%. EIl periodo de recuperacién de la inversion

se incrementa en 14 meses y la razon costo-beneficio disminuye en L0.58. La empresa tiene

capacidad de soportar cambios desfavorables como estos.
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Tabla 37. Estado de Resultados. SEC Consultores. Escenario de Sensibilizacion 2

Afo 1 AR 2 ARfo 3 Afo 4 ARo 5

Ingresos por Servicios L. 2375,623.71 L.2969,529.64 L.356343557 L.4157,341.50 L. 4751,247.42
Gastos:

Sueldos y Salarios L. 1512,000.00 L.1736,447.33 L.1994,21252 L.2290,241.40 L. 2630,213.99
Carga Social 64,735.44 68,939.46 70,427.84 72,065.07 73,866.01
Alquiler 120,000.00 127,790.50 136,086.76 144,921.62 154,330.05
Servicios Publicos 36,000.00 40,025.52 42,624.01 45,391.19 48,338.02
Depreciacion de Mobiliario y Equipo 24,109.87 24,109.87 24,109.87 24,109.87 24,109.87
Amortizacion de gastos de

constitucion 1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80
Publicidad 47,512.47 62,006.15 74,407.39 86,808.62 99,209.85
Gastos financieros 286,796.59 262,899.33 213,773.52 147,704.77 58,849.64
Total Gastos L. 2093,068.17 L.2324,131.95 L.2557,555.69 L. 2813,156.32 3090,831.23
Utilidad antes de Impuesto 282,555.55 645,397.69 1005,879.87 1344,185.17 1660,416.19
Impuesto sobre la Renta 70,638.89 161,349.42 251,469.97 336,046.29 415,104.05
Utilidad Neta L. 21191666 L. 484,04827 L. 75440991 L. 1008,138.88 1245,312.15




6.8.4.3.

Para plantear un escenario optimista, se han sensibilizado los resultados obtenidos,
tomando en consideracién un incremento de 10% en el precio de venta. Es decir, un precio

promedio de L2, 200.00. Los resultados obtenidos a continuacion:

Tabla 38. Resultados Obtenidos. Escenario de Sensibilizacion 3

Escenario 3: Incremento de un 10% en el precio de los servicios.

Escenario Actual Escenario 3
Costo de Capital 12.04% 12.02%
TIR 32% 43%
VPN 1386,323.06 2291,322.41
PRI 3 afios, 6 meses | 2 afios, 10 meses
Costo Beneficio 2.59 3.27

Al incrementar el precio de venta en un 10%, se generan ingresos mayores (ver estado de

resultados a continuacion) lo que se traduce en una TIR del 43%, superior a la inicial en un 11%.

Asimismo, dicho incremento permite recuperar la inversién anticipadamente a los 2 afios, 10

meses, obteniendo L3.27 de beneficios por cada lempira invertido; es decir L0.68 mas que el

escenario inicial.

En conclusidn, producto del andlisis de sensibilidad, se determina que la empresa tiene

capacidad de respuesta ante cambios desfavorables como: incremento en los costos por ajuste

inflacionario e incremento en las tasas de interés.
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Tabla 39. Estado de Resultados. SEC Consultores. Escenario de Sensibilizacion 3

Gastos:

Carga Social
Alquiler

constitucion
Publicidad

Total Gastos

Utilidad Neta

Ingresos por Servicios

Sueldos y Salarios

Servicios Publicos
Depreciacion de Mobiliario y Equipo
Amortizacion de gastos de

Gastos financieros

Utilidad antes de Impuesto
Impuesto sobre la Renta

Ano 1 ANo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
L. 2613,186.08 L.3266,482.60 L.3919,779.12 L.4573,075.64 L. 5226,372.17
L. 1512,000.00 L.1663,200.00 L.1829520.00 L.2012,472.00 L. 2213,719.20
64,735.44 66,031.44 67,457.04 69,025.20 70,750.17
120,000.00 122,400.00 124,848.00 127,344.96 129,891.86
36,000.00 36,720.00 37,454.40 38,203.49 38,967.56
24,109.87 24,109.87 24,109.87 24,109.87 24,109.87
1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80 1,913.80
52,263.72 65,329.65 78,395.58 91,461.51 104,527.44
169,178.24 142,663.59 110,962.19 73,059.43 27,742.19
L. 1980,201.07 L.2122,368.35 L.2274,660.88 L.2437,590.25 L. 2611,622.09
632,985.01 1144,114.25 1645,118.24 2135,485.39 2614,750.08
158,246.25 286,028.56 411,279.56 533,871.35 653,687.52
L. 474,738.76 L. 858,085.69 L.1233,838.68 L.1601,614.05 L. 1961,062.56
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

ENCUESTA

unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES'

FACULTAD DE POSTGRADO

Somos estudiantes de post grado de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana, cursando
actualmente la asignatura de Proyecto de Graduacion. La presente encuesta es de uso académico
y tiene como propdsito determinar el grado de aceptacién que tendrdn las micro, pequefias y
medianas empresas (MIPYME) del Distrito Central, en relacidn a la prestacidon de servicios de
consultoria y capacitacion.

El propédsito es brindar acompafiamiento integral y personalizado al emprendedor asi como
asesoria desde la constitucion de su empresa, elaboracién de planes de negocio, capacitacion en
habilidades directivas (liderazgo, inteligencia emocional, gestion del talento humano, técnicas de
negociacién, etc.) y consultoria estratégica de negocios (evaluacidn de opciones de financiamiento
o refinanciacion de deudas, control de costos, preparacién de presupuestos e informes econémico-
financieros, punto de equilibrio, estrategias de ventas, evaluacion de decisiones de inversion; entre
otros); contribuyendo a generar empresas sostenibles e impulsar la competitividad, productividad
y consolidacién de empresas existentes.

Solicitamos su colaboracién contestando las siguientes preguntas:

DATOS GENERALES:

Nombre de la Empresa:

Cargo del Encuestado:

Actividad Econdmica:

Tiempo de Operar de la Empresa:

Correo Electronico:

Categoria: Micro____ Pequefa Mediana

NUmero de Empleados:
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Instrucciones: Marque con una X la opcion que considere mas acertada a su caso en
particular.

1. Previo alaconstitucion de su empresa, ¢ Tenia usted claro y definido la forma juridica
mas apropiada?
Si_

No___ Explique:

2. Previo a la constitucion de su empresa, ¢ Tenia usted claro y definido su plan de
negocios: estrategias organizacionales, de mercadotecnia y financieras?
Si__

No__ Explique:

3. ¢Cuales considera que fueron y son los mayores obstaculos para hacer realidad su
idea de negocio? Califique del 1 al 3, siendo 3 aquellos factores que representaron el
mayor obstéaculo

a. Falta de un plan de negocios bien definido.

b. Falta de asesoria y capacitacion en temas
administrativos y financieros.

c. Falta de apoyo del Gobierno y Organismos Rectores.

d. Burocracia del sistema nacional (Procesos
Engorrosos)

e. Dificultades para obtener financiamiento.

f. Otros (Explique):

4. ¢Qué grado de importancia considera que tiene la consultoria y capacitacién para la
MIPYME en Honduras? Marque 1 opcién
a. Muy Importante
b. Importante
c. Indiferente
d. Poco Importante
e. Nada Importante
5. ¢Ha contratado servicios de consultoria y capacitacion?
Si__
No
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Sisu respuesta es No, por favor indicar por qué (marque 1 opcion):
a. No lo considera necesario
b. No existen empresas que presten ese servicio a un
precio accesible
c. Falta de presupuesto

. Otros
Si su respuesta es Otros, favor explique:

6. ¢Estaria dispuesto a invertir en servicios de consultoria y capacitacion como los
mencionados en la introduccion de esta encuesta?
Si__
No

Si su respuesta es No, por favor indicar por qué y pase al final de la encuesta:

7. ¢Qué areas de su empresa necesita reforzar mediante una consultoria? Puede marcar
varias opciones:
a. Contabilidad y Finanzas
b. Ventas
c. Recursos Humanos
d. Operaciones
e. Produccion
f

. Mercadotecnia (Clientes)
g. Otras
Si su respuesta es Otros, favor explique:

8. ¢Qué servicios estaria interesado en contratar? Puede marcar varias opciones:
a. Apoyo para la elaboracion de su plan de negocios.
b. Apoyo para la constitucion legal de su empresa.
c. Capacitaciones en habilidades directivas: liderazgo, inteligencia
emocional, gestion del talento humano, técnicas de negociacion, etc.
d. Planificacidn estratégica y seguimiento.
Redefinicion de modelos de negocio.

Asesoramiento tributario y contable: Preparacién de Estados
Financieros, declaracion de impuestos, etc.

g. Preparacion de Informes econdmico-financieros: presupuestos,
estrategias para el control de costos, auditoria financiera, etc.

h. Asesoria para obtencion de financiamientos o refinanciacion de
deudas.

i. Evaluacion de decisiones de inversion, estudios de viabilidad.
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j. Valoracion de Empresas: (Cuénto vale mi negocio?, (Cudl ha sido
la rentabilidad sobre la inversién de mi negocio?, ;Qué se puede
hacer para mejorar la rentabilidad y crear riqueza?

k. Otros
Si su respuesta es Otros, favor explique:

9. ¢(Cdmo le gustaria contratar dichos servicios? Marque 1 opcion
a. Paquetes personalizados de servicios
b. Por servicio individual

c. Otros
Si su respuesta es Otros, favor explique:

10. Qué resultados espera obtener al invertir en este tipo de servicios? Marque 3 opciones

a. Posicionarme exitosamente en el mercado
Lograr obtener un financiamiento
Expandir las operaciones de mi negocio
Hacer crecer la cartera de clientes
Liderar mejor la empresa
Eficiencia financiera: Reducir los costos e incrementar
utilidades
g. Gestionar mejor los recursos disponibles
h. Otros
Si su respuesta es Otros, favor explique:

~® oo o

11. ;Qué criterios considera mas importantes en su decision de contratar este tipo de

servicios? Califique del 1 al 3, siendo 3 los criterios méas importantes.

1 2

Experiencia reconocida del consultor/asesor

Casos de éxito con otras empresas

Precio de los servicios

Calidad y personalizacion del servicio brindado

®lalo|o|®

Que se brinde seguimiento de los resultados
obtenidos producto de la asesoria

f. Otros (Explique):
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12. ;Con qué frecuencia considera que contrataria cualquiera de estos servicios? Marque

1 opciodn

a.

b
C.
d.
e

Una Unica vez
Cada 3 meses
Cada 6 meses
1 vez al afio
Cada 2 afios

13. En promedio, ¢/cuanto estaria dispuesto a invertir cada vez que contrate estos
servicios de consultoria y capacitacion? Marque 1 opcién

a.
b.
c

d.

L1,500.00-L2,000.00
L2,000.00-L2,500.00
L2,500.00-L.3,000.00
Otros

Si su respuesta es Otros, favor explique:

14. ; A través de qué medios le gustaria recibir informacion acerca de los servicios
proporcionados? Puede marcar varias opciones

h.

@ »® a0 oo

Correo Electronico

Redes Sociales

Eventos Promocionales

Sitio web

Llamada Telefénica

Citas personalizadas a su oficina

Citas personalizadas en nuestras oficinas
Otros

Si su respuesta es Otros, favor explique:

15. ¢ Qué beneficios, promociones o recompensas por lealtad le gustaria recibir? Marque
1 opciodn

Precio preferencial por estar iniciando su negocio
Descuentos sucesivos a partir de la segunda contratacion
Descuentos si refiere un colega empresario

Otros

Si su respuesta es Otros, favor explique:

iGracias por su colaboracién!
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Anexo 2: Escritura Social. SEC Consultores

CONTRATO PRIVADO DE CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

“SUENA,EMPRENDE, CRECE,S.A.DE C.V.”

En la ciudad de Tegucigalpa, Departamento de Francisco Morazan, a los veintitrés dias del mes de Septiembre
del afio dos mil diecisiete nosotras: ANDREA CELESTE COCA RODRIGUEZ, titular de la tarjeta de
identidad 0806-1992-00189, licenciada en finanzas, y GLORIA BERTILA OYUELA CARRASCO, titular la
tarjeta de identidad 0714-1963-00266, ambas mayores de edad, solteras, hondurefias y con domicilio en la ciudad
de Tegucigalpa, Departamento de Francisco Morazan, por este medio celebramos el CONTRATO PRIVADO
DE CONSTITUCION DE SOCIEDAD, conforme las condiciones siguientes: PRIMERO: PACTO SOCIAL:
Que en este acto, constituimos una sociedad anénima de capital variable, la cual se regiré por las estipulaciones
contenidas en el presente pacto social, por los estatutos y por la legislacidn vigente en la Republica de Honduras.
SEGUNDO: DENOMINACION: La sociedad girara bajo la denominaciéon: “SUENA, EMPRENDE, CRECE
CONSULTORES”, seguida de las palabras SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, pudiendo
ademas usar el acréonimo “SEC CONSULTORES S.A. DE C. V. TERCERO: DOMICILIO SOCIAL: El
domicilio de la Sociedad sera la ciudad de Tegucigalpa, Departamento de Francisco Morazan, pero su radio de
operaciones serd ilimitado para cualquier ciudad o lugar de la Republica o internacionalmente, asimismo podra
abrir establecimientos, sucursales o agencias en lugares distintos del domicilio social, si asi lo decide la
administracion o la asamblea general extraordinaria de accionistas. CUARTO: FINALIDAD DE LA
SOCIEDAD: La finalidad de la sociedad seran los servicios de consultoria y capacitacion para las micro,
pequefias y medianas empresas, en cualquier area que se requiera, ya sea de naturaleza contable-financiera,
ventas, marketing, recursos humanos, asesoria para la constitucion legal, elaboracién del plan de negocios,
asesoramiento tributario-contable, elaboracion de informes econémicos y financieros, decisiones de inversion,
planificacion estratégica y redefinicion de modelos de negocio, asesoria para la obtencion de financiamiento y
valoraciones de empresas, habilidades directivas. La enunciacién anterior es solo ejemplificativa, pues la
finalidad es la consultoria y capacitacién en general, sin mas restriccion que la imposibilidad legal. La sociedad
podra dedicarse a toda actividad licita, no prohibida por la ley, ni contraria a la moral o el orden publico.
QUINTO: DURACION: La duracién de la sociedad sera por tiempo indeterminado. SEXTO: CAPITAL
SOCIAL Y ACCIONES: El capital social es variable, y se establece como capital social minimo la suma de
VEINTICINCO MIL LEMPIRAS (L 25.000.00) y como capital social mdximo, la suma de QUINIENTOS MIL
LEMPIRAS (L 500.000.00). El capital se divide en acciones comunes y nominativas, con valor de cien Lempiras
(L100.00) cada unade ellas. SEPTIMO: DISTRIBUCION DEL CAPITAL: EL CAPITAL SOCIAL Minimo
de veinticinco mil lempiras (L 25,000.00), formado por DOSCIENTAS CINCUENTA (250) acciones comunes
y nominativas, queda suscrito en su totalidad, de conformidad a lo establecido en la fraccién Il del articulo 92
del Cédigo de Comercio vigente, de la manera siguiente: La accionista Andrea Celeste Coca Rodriguez, suscribe
126 acciones de cien Lempiras (L 100.00) cada una, equivalentes a doce mil seiscientos Lempiras (L 12,600.00).
La accionista GLORIA BERTILA OYUELA CARRASCO, suscribe 124 acciones de Cien Lempiras (L 100.00)
cada una, equivalentes a doce mil cuatrocientos Lempiras (L 12,400.00). El capital social minimo de veinticinco
mil Lempiras (L 25.000.00), correspondiente a las DOSCIENTAS CINCUENTA (250) acciones suscritas, han
sido pagadas en un veinticinco por ciento (25%), conforme lo establece la Fraccion 111 del articulo 92 del Cédigo
de Comercio vigente, segin se desprende del certificado de depdsito a la vista no en cuenta nimero 00100, girado
contra el Banco Atlantida, por la cantidad de seis mil doscientos cincuenta Lempiras (L 6,250.00), de fecha
dieciséis (16) de septiembre del dos mil diecisiete (2,017), efectuado a nombre de la sociedad SEC
CONSULTORES,S.A.DEC.V. OCTAVO: AUMENTO Y DISMINUCION DE CAPITAL : Quedan fijados
para el aumento y disminucion del capital social y la forma y términos en que deban hacerse, las correspondientes
suscripciones de acciones, las siguientes condiciones: a) Los aumentos del capital maximo y disminuciones de
capital minimo, excepto el minimo previsto por la ley, podrdn hacerse en cualquier tiempo que decida la
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Asamblea General Extraordinaria de Accionistas, pudiendo hacerse aumentos de capital, mediante la
capitalizacion de utilidades, de reservas de cualquier naturaleza, por compensacidn de créditos que tengan contra
la sociedad los accionistas o acreedores o nuevos aportes; los aumentos de capital en giro, es decir, entre el
minimo y maximo autorizado, serdn decretados por el administrador, en cualquier tiempo, debiendo indicarse
siempre: el plazo de suscripcion y pago de las acciones radicadas en Tesoreria.- b) Todo aumento de capital
debera hacerse mediante la suscripcion de nuevas acciones y no por elevacion del valor de las acciones ya
emitidas; c) Solo podran emitirse acciones comunes y nominativas, quedando a decisiéon de una Asamblea
Extraordinaria acordar la emision de cualquier otro tipo de acciones; y especialmente las Ilamadas acciones
privilegiadas y las Acciones Preferentes, en su caso; d) En todo aumento de capital, los accionistas tendran
derecho preferente, en proporcion a sus acciones, para suscribir las que se emitan por virtud del aumento de
capital social.- Este derecho podra ejercitarse en la Asamblea misma que lo decrete o bien, dentro de los quince
(15) dias calendarios, posteriores a la fecha de la emision; e) Hasta que la suscripcién de acciones no se realice,
ninglin aumento de capital autorizado, podra ser llevado al balance; f) Todo aumento o disminucion de capital
debera inscribirse en un libro de Registro de Capital, que al efecto llevara la sociedad; g) En caso de disminucién
de capital se observaran las disposiciones contenidas en los articulos 306, 307 y demas aplicables del Cédigo de
Comercio; h) La asamblea general extraordinaria de accionistas, queda facultada para decidir cualquier
disminucion del Capital Social.; i) Cualquier otro punto no determinado en esta escritura sobre el aumento o
disminucion de capital social, deberd ser resuelto por una Asamblea General Extraordinaria de Accionistas; j)
Las acciones podran ser suscritas al contado o a plazos. En este Gltimo caso, se exhibird en dinero en efectivo,
cuando menos el veinticinco por ciento (25%) del valor de cada accion, quedando facultado el Administrador
para hacer los llamamientos en la forma que lo estime conveniente. NOVENO: ADMINISTRACION DE LA
SOCIEDAD: La Sociedad sera administrada, por un ADMINISTRADOR UNICO; pudiendo ser socio o0 una
persona extrafia a la Sociedad. El administrador durara en sus funciones dos afios, y podré ser reelecto, pero
continuaré en su cargo hasta que el nuevo nombrado tome posesion del mismo. DECIMO: FACULTADES
DEL _ADMINISTRADOR UNICO: Corresponde al Administrador Unico la representacion judicial y
extrajudicial de la sociedad, pudiendo realizar todas las operaciones inherentes a su finalidad, salvo aquellas que
expresamente la ley o los estatutos le prohiba, limite o condicione. DECIMOPRIMERA: DISTRIBUCION
DE UTILIDADES: Las utilidades netas obtenidas, podran distribuirse anualmente entre los socios, en
proporcion al importe exhibido de las acciones, con las deducciones que establezca el Administrador Unico, para
fines legales y de reinversion. DECIMOSEGUNDA: RESERVA LEGAL: De las utilidades netas de la
Sociedad, y previo a la distribucion de dividendos, se separard y aportard anualmente al capital de reserva, cuando
menos el cinco por ciento de las mismas, para llegar al importe de la quinta parte del capital social.
DECIMOTERCERA: DISOLUCION DE LA SOCIEDAD: La sociedad se disolverd en los casos que
prescribe el Cdédigo de Comercio y, de igual manera, por determinacién de la asamblea extraordinaria de
accionistas en que se encuentren representadas por lo menos el setenta y cinco por ciento (75%) del total de
acciones, en primera convocatoria, y el cincuenta y uno por ciento (51%) como minimo, en segunda convocatoria;
las resoluciones se tomaran validamente por el voto de las que representen la mitad de las mismas. Igual
procedimiento se adoptara para el supuesto de la venta de la empresa. DECIMOCUARTA: LIQUIDACION:
La asamblea general extraordinaria de accionistas regulara la forma de liquidacion, mediante las proposiciones
del Administrador Unico; practicandose la liquidacion por uno o mas liquidadores que seran designados por la
propia asamblea y a quienes se otorgaran los respectivos poderes. DECIMOQUINTA: ESTATUTOS
SOCIALES: La sociedad se regira por los siguientes: ESTATUTOS: CAPITULO I.- DURACION,
DENOMINACION, FINALIDAD Y DOMICILIO DE LA SOCIEDAD.- Articulo 1. La duracion,
denominacion, finalidad y domicilio de esta sociedad es la que se deja establecida anteriormente en este pacto
social. CAPITULO II. DEL CAPITAL SOCIAL. Articulo 2. El capital social variable, se define como minimo
VEINTICINCO MIL LEMPIRAS (L 25,000.00), el cual estara dividido en DOSCIENTAS CINCUENTA (250)
ACCIONES nominativas con un valor nominal de CIEN LEMPIRAS (L 100.00) cada una. Articulo 3. El capital
social podréa ser aumentado por resolucién de la asamblea general de accionistas correspondiente. Los accionistas
tendran derecho preferente en proporcidn a sus acciones para suscribir las que se emitan en caso de aumento del
capital social. Este derecho debera ejercitarse dentro de los quince dias siguientes a la publicacion del acuerdo
respectivo. Articulo 4. Las acciones nominativas emitidas por la sociedad seran objeto de registro, quedando éste
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a cargo del Administrador Unico; dicho registro contendra invariablemente el nombre, nacionalidad y el
domicilio de los accionistas y todos aquellos datos que requiere el articulo 137 del Cédigo de Comercio.
CAPITULO Ill. DE LAS ACCIONES. Articulo 5. Los titulos de acciones siempre seran nominativos y
contendran, ademas de la informacion que refiere el articulo 130 del C6digo de Comercio en vigor, el nombre,
nacionalidad y domicilio de los accionistas; aun cuando queden pagadas integramente, no podran canjearse por
titulos al portador. Articulo 6. Las acciones son indivisibles; cuando haya varios propietarios de una misma
accion, nombrardn un representante comin y si no se pusieren de acuerdo, el nombramiento sera hecho por la
autoridad judicial. El representante comdn no podrd enajenar o gravar la accion, sino de acuerdo con las
disposiciones del Derecho Civil en materia de copropiedad. Los copropietarios responderan solidariamente frente
a la sociedad. Articulo 7. La inscripcidn del socio en el registro que sefiala el articulo 4° de estos Estatutos, lo
faculta para ejercitar los derechos consignados en estos Estatutos, a una parte proporcional de los beneficios
liquidos que se obtengan, y a la correspondiente parte del capital social, si por cualquier motivo se llegare a
disolver la sociedad. Articulo 8. En caso de robo, hurto, extravio, destruccion o deterioro grave de algun titulo o
certificado de acciones, se repondran en la forma y términos que contemplan las disposiciones relativas del
Cédigo de Comercio. Articulo 9. Las acciones se transferiran mediante el endoso del titulo que las ampare,
inscribiéndose dicho endoso en los registros de la sociedad. La enajenacion de las acciones se sujetarédn a lo
siguiente: El accionista enajenante, tanto en el caso de la venta como de donacion, notificard su intensién al
Administrador Unico de la sociedad, comunicandole los términos, condiciones y circunstancias relevantes en
que éstas se pretenden, teniendo el Administrador Unico un plazo de quince dias habiles para pronunciarse al
respecto, constituyendo su silencio una afirmativa ficta. Autorizada expresa o fictamente; la enajenacion via
venta, se notificara a los demas accionistas para que expongan dentro de un plazo de treinta dias calendario si se
interesan en la adquisicion y, en el supuesto de que asi fuera, se lo comunicaran al Administrador Unico,
distribuyéndose las acciones ofertadas entre los accionistas interesados en forma proporcional a la participacion
que tengan en el capital social y concediéndoles un plazo de quince dias calendario a partir de la notificacién que
hagan de su aceptacion, para efecto de que exhiban el pago de la manera convenida, salvo que el ofertante haya
considerado uno mayor; si se externara interés pero se objetare el precio de las acciones, éste se fijara por expertos
y en caso de controversia, se recurrira al arbitraje, para que una vez que éste se establezca, dé inicio el plazo para
su pago. Si se niega la autorizacién de la venta o la donacion, si los socios omiten externar su interés respecto a
la adquisicion, o si no exhiben el precio dentro del plazo concedido, se liquidara al socio restituyéndole su parte
en el capital social, pudiendo entonces la Sociedad proceder a la venta de las acciones del socio separado, siempre
que obtenga un precio igual a la cantidad que desembolsé para liquidarlo. Si en el plazo de un mes no se ha
logrado la venta, se reducira el capital, observando los requisitos legales. Articulo 10. En caso de muerte del
titular de una o varias acciones, sus sucesores por cualquier titulo o sus representantes legales, podran pedir a la
sociedad les reconozca como tales de conformidad con el Articulo 9 de estos estatutos, presentando en su caso
al Administrador Unico, él o los titulos de su causante, con los documentos legales que acreditan sus pretensiones.
CAPITULO IV. DE LOS ACCIONISTAS. Articulo 11. Laresponsabilidad de los accionistas por los negocios,
obligaciones y pérdidas de la sociedad, estd limitada al valor nominal de las acciones que tuviere suscritas.
Articulo 12. Todo accionista tiene derecho a voz y voto en las asambleas generales, ya sean ordinarias o
extraordinarias, pero el accionista que en una operacion determinada, tenga por cuenta propia o ajena un interés
contrario al de la sociedad, no tendra derecho a votar los acuerdos relativos a aquella. El accionista que
contravenga esta disposicién sera responsable de los dafios y perjuicios, cuando con su voto se hubiere logrado
la mayoria necesaria para la validez del acuerdo. Los accionistas tendran tantos votos como nimero de acciones
nominativas posean con la facultad de hacerse representar en las asambleas por otro socio o por persona extrafia
a la sociedad. La representacion deberd conferirla por escrito. Articulo 13. La sociedad considerarda como socio
al inscrito como tal en el registro de accionistas. Articulo 14. EI Administrador Unico y el Comisario no podran
votar en las deliberaciones relativas a la aprobacion del balance o a su responsabilidad. En caso de que
contravengan esta disposicion, seran responsables de los dafios y perjuicios que ocasionaren a la sociedad o a
terceros. Articulo 15. Dentro de los cinco dias que precedan a la celebracion de la asamblea general, se pondran
en las oficinas de la sociedad, a la orden de los accionistas, los libros y documentos relacionados con los fines
de la asamblea, para que puedan enterarse de ellos. CAPITULO V. DE LA ASAMBLEA GENERAL DE
ACCIONISTAS. Articulo 16. La asamblea general formada por los accionistas legalmente convocados y
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reunidos, es el 6rgano supremo de la Sociedad y expresa su voluntad colectiva en las materias de su competencia.
Las facultades que la ley o estos estatutos no atribuyan a otro 6rgano de la sociedad, serdn de la competencia de
la asamblea. Articulo 17. Las asambleas generales de accionistas seran ordinarias o0 extraordinarias; son
ordinarias las que se retinan para tratar cualquier asunto que no sea de los enumerados en el articulo 169 del
Cédigo de Comercio y el articulo veinte de estos estatutos. Articulo 18. La asamblea ordinaria se reuniréa por lo
menos una vez al afio, dentro de los cuatro meses subsiguientes a la terminacidn de cada ejercicio social, y podran
tratarse en ella, ademas de los asuntos incluidos en la orden del dia, los siguientes: a) Discutir, aprobar o modificar
el Balance, después de oido el informe del Comisario, y tomar las medidas que juzgue oportunas; b) En su caso,
nombrar y revocar al Administrador y al Comisario; ¢) Aprobar, improbar o modificar los actos y gestiones de
la administracién; d) Determinar los emolumentos correspondientes al Administrador y al Comisario; e) Acordar
las cantidades que, de las ganancias liquidas habidas en cada ejercicio social, deban pagarse a los accionistas p or
concepto de dividendos. Para este efecto, el Administrador Unico presentara un estado de pérdidas y ganancias.
Articulo 19. De cada Asamblea se levantard acta circunstanciada como testimonio de su verificacién, y los
acuerdos y resoluciones legalmente ahi adoptados, serdn obligatorios aln para los accionistas ausentes o
disidentes, salvo los derechos de oposicién y retiro en los casos que sefiala la ley. Articulo 20. Son asambleas
extraordinarias las que se redinan para tratar cualquiera de los siguientes asuntos: 1o. Modificacién del pacto
social y de sus estatutos; 20. La emision de obligaciones y bonos; y, 30. Los demas para los que la ley y el pacto
social asi lo exijan. Las asambleas extraordinarias podran reunirse en cualquier tiempo que sean convoc adas.
Articulo 21. La asamblea general debera ser convocada por el Administrador Unico o por el Comisario, mediante
aviso contenido en carta certificada dirigida a los accionistas, haciendo de su conocimiento la fecha, hora, lugar,
orden del dia de la reunién y, en su caso, los requisitos para poder participar en ella, debiéndose entregar a los
accionistas con cuando menos con ocho dias de anticipacion a la fecha de su celebracién. La convocatoria que
alude este articulo serd precedida de la denominacion de la sociedad con caracteres aparentes que la distingan.
Articulo 22. Las reuniones en primeray segunda convocatoria, se podran anunciar simultdneamente, y las fechas
de reunion estaran separadas, cuando menos, por un lapso de veinticuatro horas. Articulo 23. Las asambleas
podran celebrarse en cualquier tiempo y sin los requisitos apuntados en los articulos 21, 22 y 25 de estos estatutos,
si concurren los accionistas que representen la totalidad del capital social, ningln accionista se opusiere a
celebrarla y que el orden del dia se apruebe por unanimidad. Articulo 24. Una misma asamblea podra tratar
asuntos de caracter ordinario y extraordinario a la vez, si su convocatoria asi lo expresa. Articulo 25. Las
asambleas se reuniran en el domicilio social, salvo casos especiales, fortuitos o de fuerza mayor, para lo cual se
designara otro lugar en la convocatoria. Articulo 26. La asamblea podrd acordar su continuacion en los dias
inmediatos siguientes, hasta la conclusion del orden del dia. Articulo 27. Las asambleas ordinarias o
extraordinarias seran presididas por el Administrador Unico, y en su defecto, por el que designen los accionistas
presentes; de igual manera, los accionistas presentes elegiran a la persona que fungira como secretario; se formara
una lista de los accionistas presentes o representados, y de los representantes de los accionistas, con indicacion
de sus nombres, y en su caso, la cantidad y categoria de las acciones representadas por cada uno. La lista se
exhibird para su examen antes de la primera votacion, y la firmaran el Presidente, Secretario y demds concurrentes
de la asamblea. Articulo 28. Para que una asamblea ordinaria se considere legalmente reunida, deberéd estar
representada en primera convocatoria, por lo menos el setenta y cinco por ciento del total de las acciones que
forman el capital social, y las resoluciones serdn vélidas, cuando se tomen por la mayoria de las acciones
presentes que tengan derecho a votar. Articulo 29. En las asambleas extraordinarias deberdn estar representadas,
para que haya quérum en la primera convocatoria, por lo menos el setenta y cinco por ciento del total de las
acciones que forman el capital social, y las resoluciones se tomaran validamente por el voto favorable de las que
representen por lo menos el cincuenta y uno por ciento del total de las acciones que integran el capital social.
Articulo 30. Las asambleas ordinarias o extraordinarias reunidas en segunda convocatoria, requerirdn para
integrar quérum legal de la asistencia de los accionistas que representen el cincuentay uno por ciento del capital
social. Si la asamblea es ordinaria, podran resolverse los asuntos indicados en el orden del dia, o0 que sean de su
incumbencia, por la mayoria de las acciones representadas. Tratandose de asambleas extraordinarias, las
decisiones deberan tomarse por el voto favorable de un nimero de acciones que representen, por lo menos, la
mitad mas uno de las que tienen derecho a votar. Articulo 31. La desintegracion del quérum de presencia no sera
obstaculo para que la asamblea continde y pueda adoptar acuerdos y resoluciones, siempre que sean votadas por
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las mayorias legalmente requeridas. Articulo 32. Todo accionista tiene derecho a pedir en la asamblea general,
que se le den informes relacionados con los puntos en discusion. Articulo 33. Las actas de las asambleas generales
de accionistas se asentardn en el libro respectivo, y serdn firmadas por el presidente y por el secretario de la
asamblea, asi como por el Comisario que hubiere concurrido. De cada asamblea se formara el expediente
respectivo con copia del acta y con los documentos que justifiquen que las convocatorias se hicieron de acuerdo
a la Ley. Cuando por cualquier circunstancia no pudiere asentarse el acta de una asamblea en el libro respectivo,
se protocolizara ante Notario. Las actas de las asambleas extraordinarias seran protocolizadas e inscritas en el
Registro Publico de Comercio. Articulo 34. La asamblea general ordinaria de accionistas acordara los dividendos
y sefialardn las fechas en que hayan de pagarse. CAPITULO VI. DE LA ADMINISTRACION DE LA
SOCIEDAD. Articulo 35. La sociedad seré dirigida, administrada y representada por un Administrador Unico.
Articulo 36. El Administrador Unico, para asegurar las responsabilidades que pudiere contraer en el de sempefio
de su encargo, prestara la garantia que determine la asamblea general de accionistas, quien puede exonerarlo de
tal obligacidn. Articulo 37. La representacion judicial y extrajudicial de la sociedad correspondera al
Administrador Unico, con las limitaciones contenidas en estos estatutos. Articulo 37. EI Administrador Unico,
sin perjuicio de las facultades de administracion que conforme a la ley le corresponden, y del derecho para tomar
las decisiones que crea convenientes, tendrd especialmente las siguientes facultades: a). Aprobar el reglamento
de las oficinas o sucursales y agencias que sean necesarias para los intereses de la compafiia; b). La creacion e
instalacién de las sucursales y agencias de la sociedad; c) Nombrar al gerente general, gerentes, asistentes del
gerente, secretario y tesorero de la sociedad, asi como a los empleados necesarios para la buena marcha de los
negocios sociales; removerlos, admitirles sus renuncias y asignar sueldos; sefialar obligaciones o deberes en el
ejercicio de empleos; conceder licencias temporales al gerente general, gerentes, asistentes del gerente, secretario
y tesorero y a los demas empleados de la compafiia, cuando lo considere justificado; exigir a sus empleados,
cuando lo crea conveniente, cauciones reales, personales o mixtas para responder por el desempefio de sus
funciones; d). Proponer a la asamblea general de accionistas para su aprobacién o no de distribucién de los
dividendos de acuerdo con los balances y estados de pérdidas o ganancias anuales de la sociedad, y hacer su pago
en las fechas y formas establecidas; e). Determinar los precios de venta de aquellos productos y servicios que
constituyan el giro ordinario, diario y cotidiano de negocios de la sociedad; f). Pedir y obtener del gerente
general, los informes que a bien tenga, referentes a los negocios de la Empresa; g). Examinar, aprobar o improbar
los informes mensuales que le presente el gerente general de la sociedad; h). Elaborar el informe anual para
presentarlo a la asamblea general ordinaria de accionistas, y hacerle las reformas que estime necesarias; i).
Conferir poderes especiales para pleitos, con las facultades generales del mandato judicial y las especiales que
estime pertinentes para cada caso; j).- Tendrd a su cargo el libro de actas y el libro de registro de acciones y
extender las certificaciones correspondientes de los libros mencionados; k). Asistira las asambleas de accionistas,
y en estas actuara con voz pero sin voto, si no fuere accionista; 1). Redactar los informes; m). Atender la
correspondencia que le competa, asi como cumplir con los demas deberes que le impongan las leyes de la
sociedad y la asamblea de accionistas y n). Firmar los titulos o certificados de las acciones de la compaifiia. El
administrador unico no podré contraer deudas en nombre de la sociedad y requerira de acuerdo de autorizacion
de la asamblea general de accionistas para vender, donar, hipotecar o constituir cualquier tipo de gravamen sobre
bienes inmuebles de la sociedad; de igual manera, requerird autorizacion para vender bienes muebles que siendo
parte del patrimonio de la sociedad y que teniendo un precio superior a los trescientos délares de los Estados
Unidos de América, no sean productos que se encuentren dentro del giro ordinario, diario y cotidiano de sus
negocios. CAPITULO VII. DEL EJERCICIO SOCIAL. Articulo 39. El ejercicio social correra del primero de
enero al treinta y uno de diciembre de cada afio; por excepcion, el primer ejercicio social comenzara el dia en
que la sociedad sea inscrita en el Registro Publico de Comercio y terminard el Gltimo dia del mes de diciembre
de ese mismo afio. CAPITULO VIII. DE LOS GERENTES. Articulo 40. Habra un gerente general, nombrado
por el Administrador Unico, quien podra ser uno de los accionistas o persona extrafia a la sociedad. El
Administrador Unico podra nombrar uno o mas gerentes o asistentes del gerente, con las facultades y atribuciones
que les designe. EI nombramiento del gerente general, gerentes o asistentes del gerente, deben reunir los
requisitos necesarios para el ejercicio del comercio, conforme lo determina la ley, y dichos funcionarios prestaran
garantia si el Administrador Unico asi lo determina. El cargo de gerente general y gerentes, es personal y no
puede desempefiarse por medio de representante. El gerente general podra ser nombrado por la asamblea general
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de accionistas, pudiendo en este caso nombrar a la misma persona como Administrador Unico y como gerente.
Articulo 41.- El Gerente General gozara de las mas amplias facultades de representacién y ejecucion, dentro de
los limites que establezca el Administrador Unico en su acuerdo de nombramiento y en el poder que en su caso
le otorgue, haciendo uso de la firma social si fuere facultado. CAPITULO IX. DE LA VIGILANCIA DE LA
SOCIEDAD. Articulo 42. La vigilancia de la sociedad estara a cargo de un Comisario, quien tendréa las
facultades y atribuciones que establece el Cédigo de Comercio. Articulo 43. EI Comisario podrad ser socio o
persona extrafia a la sociedad; sera electo en la misma forma y por el mismo drgano que para el Administrador
Unico y prestaré la garantia que establezca la asamblea, para asegurar el desempefio de su cargo. EI Comisario
deberd permanecer en su cargo por dos afios, y en todo caso, hasta que el nuevamente nombrado tome p osesion
del mismo. Articulo 44. El cargo de Comisario es personal y no podrd desempefiarse por medio de representante.
En caso de faltar el Comisario, se convocara a la asamblea general, para que haga el nombramiento respectivo.
Articulo 45. Para ser Comisario es necesario no estar inhabilitado para el ejercicio del comercio, no ser empleado
de la sociedad y no ser, en relacién a los administradores, cényuge o pariente consanguineo en linea recta, sin
limitacién de grado, colateral dentro del cuarto grado o por afinidad dentro del segundo grado. Articulo 46. El
Comisario que en cualquier operacién tuviere un interés opuesto al de la sociedad, debera abstenerse de toda
intervencion, bajo sancién de responsabilidad por los dafios y perjuicios que ocasionare a la sociedad. Articulo
47. El Comisario seré individualmente responsable para con la sociedad por el cumplimiento de las obligaciones
que la ley y los estatutos le imponen. CAPITULO XI. DE LA DISOLUCION DE LA SOCIEDAD. Articulo 48.
La sociedad se disolvera totalmente por cualquiera de las siguientes causas: a). Por expiracion del término
sefialado en la escritura constitutiva; b). Por la imposibilidad de realizar el fin principal de la Sociedad, o la
consumacion del mismo; c). Por reduccion de los socios a un namero inferior al que la Ley determina; d). Por la
pérdida de las dos terceras partes del capital social y, €). Por acuerdo de los socios tomado legalmente. Articulo
49. Declarada disuelta la sociedad se pondrd en liquidacion, para lo cual la asamblea general extraordinaria de
accionistas nombrard uno o mas liquidadores, quienes seran administradores y representantes legales de la
sociedad durante el proceso de la liquidacion, y responderan de los actos que ejecuten excediéndose de los limites
de su cargo. Los Liquidadores actuaran conforme a las instrucciones que reciban de aquellos a quienes deban su
nombramiento, y se ajustaran ademas a las disposiciones relativas al Cédigo de Comercio de Honduras. Articulo
50. En todo aquello que no estuviere expresamente previsto en estos estatutos o en la escritura social, se regira
por las disposiciones relativas del Codigo de Comercio y demas leyes mercantiles y generales aplicables.
DECIMO SEXTA. Bajo las condiciones que anteceden quedan constituidas en sociedad, a partir de esta misma
fecha, bajo la denominacion social “SUENA, EMPRENDE, CRECE, S.A. DE C.V.”. adoptandose los siguientes
acuerdos provisionales: 1o0. Provisionalmente se integra su administracién de la siguiente manera: Administrador
Unico ANDREA CELESTE COCA RODRIGUEZ ; Gerente General: GLORIA BERTILA OYUELA
CARRASCO,, quien se encargara de organizar y dejar en pleno funcionamiento a la sociedad aqui constituida,
quedando facultada para iniciar los negocios sociales dentro del giro de las operaciones mercantiles de la
empresa; y permaneceran en sus cargos, hasta que los nuevamente electos por la asamblea general ordinaria de
los que se haga la designacion en propiedad, tomen posesién. 20. Se nombra como COMISARIO SOCIAL a
Marlen Galeano Ordofiez.

En fe de lo anterior, firmamos.

loia Oyt T

ANDREA C. COCA RODRIGUEZ GLORIA B. OYUELA CARRASCO
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Anexo 3: Plan de Amortizacion de Préstamo. SEC Consultores

Periodo Cuota Abono a Capital Interés Saldo
0 L. 1000,000.00
1 25,393.43 L. 10,393.43 | L. 15,000.00 989,606.57
2 25,393.43 10,549.33 14,844.10 979,057.24
3 25,393.43 10,707.57 14,685.86 968,349.67
4 25,393.43 10,868.18 14,525.25 957,481.49
5 25,393.43 11,031.21 14,362.22 946,450.29
6 25,393.43 11,196.67 14,196.75 935,253.61
7 25,393.43 11,364.62 14,028.80 923,888.99
8 25,393.43 11,535.09 13,858.33 912,353.90
9 25,393.43 11,708.12 13,685.31 900,645.78
10 25,393.43 11,883.74 13,509.69 888,762.04
11 25,393.43 12,062.00 13,331.43 876,700.04
12 25,393.43 12,242.93 13,150.50 864,457.12
13 25,393.43 12,426.57 12,966.86 852,030.54
14 25,393.43 12,612.97 12,780.46 839,417.58
15 25,393.43 12,802.16 12,591.26 826,615.41
16 25,393.43 12,994.20 12,399.23 813,621.22
17 25,393.43 13,189.11 12,204.32 800,432.11
18 25,393.43 13,386.95 12,006.48 787,045.16
19 25,393.43 13,587.75 11,805.68 773,457.41
20 25,393.43 13,791.57 11,601.86 759,665.84
21 25,393.43 13,998.44 11,394.99 745,667.40
22 25,393.43 14,208.42 11,185.01 731,458.99
23 25,393.43 14,421.54 10,971.88 717,037.45
24 25,393.43 14,637.87 10,755.56 702,399.58
25 25,393.43 14,857.43 10,535.99 687,542.15
26 25,393.43 15,080.30 10,313.13 672,461.85
27 25,393.43 15,306.50 10,086.93 657,155.35
28 25,393.43 15,536.10 9,857.33 641,619.25
29 25,393.43 15,769.14 9,624.29 625,850.12
30 25,393.43 16,005.68 9,387.75 609,844.44
31 25,393.43 16,245.76 9,147.67 593,598.68
32 25,393.43 16,489.45 8,903.98 577,109.23
33 25,393.43 16,736.79 8,656.64 560,372.44
34 25,393.43 16,987.84 8,405.59 543,384.60
35 25,393.43 17,242.66 8,150.77 526,141.94
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Continuacién: Plan de Amortizacién de Préstamo

Periodo Cuota Abono a Capital Interés Saldo
36 25,393.43 17,501.30 7,892.13 508,640.65
37 25,393.43 17,763.82 7,629.61 490,876.83
38 25,393.43 18,030.28 7,363.15 472,846.55
39 25,393.43 18,300.73 7,092.70 454,545.82
40 25,393.43 18,575.24 6,818.19 435,970.58
41 25,393.43 18,853.87 6,539.56 417,116.71
42 25,393.43 19,136.68 6,256.75 397,980.04
43 25,393.43 19,423.73 5,969.70 378,556.31
44 25,393.43 19,715.08 5,678.34 358,841.23
45 25,393.43 20,010.81 5,382.62 338,830.42
46 25,393.43 20,310.97 5,082.46 318,519.45
47 25,393.43 20,615.64 4,777.79 297,903.81
48 25,393.43 20,924.87 4,468.56 276,978.94
49 25,393.43 21,238.74 4,154.68 255,740.20
50 25,393.43 21,557.32 3,836.10 234,182.87
51 25,393.43 21,880.68 3,5612.74 212,302.19
52 25,393.43 22,208.89 3,184.53 190,093.30
53 25,393.43 22,542.03 2,851.40 167,551.27
54 25,393.43 22,880.16 2,613.27 144,671.11
55 25,393.43 23,223.36 2,170.07 121,447.75
56 25,393.43 23,571.71 1,821.72 97,876.04
57 25,393.43 23,925.29 1,468.14 73,950.75
58 25,393.43 24,284.17 1,109.26 49,666.58
59 25,393.43 24,648.43 745.00 25,018.16
60 25,393.43 25,018.16 375.27 -
L. 1523,605.65 1000,000.00 | L. 523,605.65
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Anexo 4: Detalle de Ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Poblacién (MIPYME) 21576 21576 21576 21576 21576
Mercado Aprovechable 18771 18771 18771 18771 18771
Participacion en el mercado % 4.00% 5.00% 6.00% 7.00% 8.00%
Participacién en el mercado 751 939 1126 1314 1502
Consumo Anual 1,188 1,485 1,782 2,079 2,376
Precio promedio 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Demanda potencial 2375,623.71| 2969,529.64 | 3563,435.57| 4157,341.50| 4751,247.42
Estimacion del Consumo Anual
Afio 1
Frecuencia|Porcentaje Vveces Participacion Total
anuales en el mercado
Unica vez 3 4.92% 1 751 | 36.93
Cada 3
meses 6 9.84% 4 751 | 295.41
Cada 6
meses 20 32.79% 2 751 | 492.36
1 vez al afio 27 44.26% 1 751 | 332.34
Cada 2 afios 5 8.20% 0.5 751 | 30.77
Total 61 100.00% 1,188
Afio 2
Frecuencia |Porcentaje Veces Participacion Total
anuales en el mercado
Unica vez 3 4.92% 1 939 | 46.16
Cada 3
meses 6 9.84% 4 939 | 369.27
Cada 6
meses 20 32.79% 939 | 615.45
1 vez al afio 27 44.26% 939 | 415.43
Cada 2 afios 5 8.20% 0.5 939 | 38.47
Total 61 100.00% 1,485
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Afo 3

Veces

Participacion

Frecuencia |Porcentaje Total
anuales en el mercado
Unica vez 3 4.92% 1 1,126 | 55.39
Cada 3
meses 6 9.84% 4 1,126 | 443.12
Cada 6
meses 20 32.79% 1,126 | 738.54
1 vez al afio 27 44.26% 1,126 | 498.51
Cada 2 afos 5 8.20% 0.5 1,126 | 46.16
Total 61 100.00% 1,782
Afio 4
Frecuencia |Porcentaje Veces Participacion Total
anuales en el mercado
Unica vez 3 4.92% 1 1,314 | 64.62
Cada 3
meses 6 9.84% 4 1,314 | 516.98
Cada 6
meses 20 32.79% 1,314 | 861.63
1 vez al afo 27 44.26% 1,314 | 581.60
Cada 2 afios 5 8.20% 0.5 1,314 | 53.85
Total 61 100.00% 2,079
Afio 5
Frecuencia | Porcentaje Veces Participacion Total
anuales en el mercado
Unica vez 3 4.92% 1 1,502 | 73.85
Cada 3
meses 6 9.84% 4 1,502 | 590.83
Cada 6
meses 20 32.79% 2 1,502 | 984.71
1 vez al afio 27 44.26% 1 1,502 | 664.68
Cada 2 afios 5 8.20% 0.5 1,502 | 61.54
Total 61 100.00% 2,376
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Anexo 5: Carta de Compromiso para Asesoria Tematica

Carta de Compromiso para Asesoria Tematica

Sefores Facultad de Postgrado UNITEC

Por este medio yo Fernando Pena Cabus Identidad No. 0506-

1956-00984, Ingeniero Civil, con Maestria en Administracion de Empresas.

Hago constar que asumo la responsabilidad de asesorar el trabajo de Tesis de

Maestria denominado Creacién de Empresa de Servicios de Consultoria y
Capacitacién para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa en Honduras a ser

desarrollado por el (los) estudiante(s):

Andrea Celeste Coca Rodriguez

Gloria Bertila Oyuela Carrasco

Para lo cual me comprometo a realizar de manera oportuna las revisiones y
facilitar las observaciones que considere pertinentes a fin de que se logre finalizar

el trabajo de tesis en el plazo establecido por la Facultad de Postgrado.

Firma:

San

Nonyﬁemando Pefa Cabus
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