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RESUMEN

El presente proyecto es un estudio de pre factibilidad para la creacion de una financiera
prendaria en la ciudad de Tegucigalpa, Honduras. Enfocado en conocer los habitos, actitudes
y preferencias de los usuarios de la industria de financieras prendarias para determinar las
oportunidades de mercado, y la rentabilidad de este tipo de empresas. La investigacion de
mercado se realiz6 bajo un enfoque mixto Yy la metodologia utilizada fue descriptiva no
experimental, con una muestra de 250 personas encuestadas. Los resultados de esta
investigacion revelaron que del total de la muestra un 64% de personas han utilizado casas de
empefio, y la preferencia es hacia casas de préstamos formales es de 71%, con una tasa de uso
es de 1.85 veces al afio, las joyas de oro, representan el 47% de las garantias usadas seguido
de equipos electrénicos con un 28%, con un préstamo promedio de L. 2,212.61 a una tasa de
intereés promedio de 15% mensual, con una duraciéon promedio de 60 dias. El nivel de mora es
de un 36%. En conclusion, el analisis financiero revela que el proyecto es rentable con una
TIR de 67.02%. Se recomienda implementar procesos comerciales basados en la

competitividad de mercado y confianza.
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ABSTRACT

This project is a feasibility study for the creation of Warrantage Company in the city of
Tegucigalpa, Honduras, focused on knowing the habits, attitudes and preferences of the users
of the industry of Warrantage Company to determine market opportunities and profitability of
these types of companies. The Market research was carried out under a mixed approach and
the methodology used was descriptive not experimental, with a sample of 250 respondents.
The results of this research revealed that of the total sample, 64% of people have used
pawnshops, and preference is towards houses of loans formal is 71%, with a rate of use is
1.85 times a year, the jewels of gold, represent 47% of the used warranties followed by
electronics with a 28%, with an average loan of I. 2,212.61 to an average rate of 15% per
month, with an average duration of 60 days. The level of late fee is 36%. In conclusion, the
financial analysis shows that the project is profitable with an IRR of 67.02%. It is
recommended to implement business processes based on the competitiveness of market and

confidence.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

Actualmente en Honduras, la industria de los préstamos prendarios ha sido parte del
soporte econdémico del pais, a consecuencia de los altos indices de desempleo y falta de
acceso a crédito bancario. Debido a la alta demanda de estos servicios, existe un nimero
considerable de casas de empefio en los distintos departamentos a nivel nacional, en donde
algunas de estas empresas tienen mas de cuatro décadas de estar operando, brindando a sus
clientes, servicios de préstamos inmediatos por medio de sus garantias. Por consiguiente se
puede determinar que la industria de préstamos prendarios en Honduras, tiene un alto nivel de
desarrollo y madurez pero a un nivel informal, ya que hasta hace 15 afios incursiond en el pais

la primera casa de préstamos formales.

Considerando que en Honduras actualmente son pocas las empresas que comparten el
mercado de servicios financieros prendarios formales, se puede apreciar una gran oportunidad
para incursionar con una nueva propuesta de negocio en la industria de prestamistas no
bancarios; Para lograrlo serd necesario realizar un estudio de pre factibilidad que permita
identificar toda la informacion necesaria para poder capitalizar dicha oportunidad en el
mercado hondurefio, a nivel comercial, financiero y legal, en otras palabras dicha
investigacion debe permitir identificar los factores clave de este negocio con el fin de
determinar la propuesta de valor para los clientes de la industria y que esta a su vez genere el

retorno esperado por parte de los inversionistas.

Especificamente este estudio de pre factibilidad debe de brindar toda la informacion
necesaria para la conformacion de la empresa a nivel legal, asi como todas las regulaciones
que se requieren para operar en la industria, asi mismo dicho estudio debera obtener
informacién referente a los tipos de garantias generalmente usados, planes de pago, tasas de
interés, ubicacién, medios a los cuales estan expuesto el mercado meta y también el monto de

inversion.

La investigacion esta estructurada en base a 6 capitulos detallados de la siguiente
manera: El capitulo I describe la parte introductoria, los antecedentes de la investigacion y la

problematica que se decidio investigar, asi como todos sus objetivos, y justificacion.



El capitulo 1l describe el Marco Teorico, en el cual, hace referencia a los puntos de
vista o0 resefias bibliograficas de autores que conocen el tema, asi como la situacion de los
factores del Macro y Micro entorno que afectan de manera positiva o negativa el desarrollo de
la empresa. También hace referencia a toda la teoria que servira de base para sustentar las

hipdtesis, variables, metodologia e investigacion de mercados.

En el Capitulo Ill. Se exponen todas las técnicas, procedimientos y herramientas
metodologicas utilizadas en el logro de los objetivos de investigacidén, sustentacion de las
hipotesis y preguntas claves. También se logra apreciar las diversas variables que

intervienen en el proceso de la creacion de una financiera prendaria.

El capitulo V. Presenta el analisis de la informacion obtenida de la investigacion; asi
como una descripcién del proceso investigativo aplicado y las diferentes técnicas y

herramientas para sustentar y defender el objeto de estudio.

Capitulo V. Se presentan las conclusiones y las recomendaciones de la investigacion en

funcion del tema de investigacion y la comprobacion de la hipétesis.

El Capitulo V1. Es el producto final del trabajo, es decir que aqui se detalla la estructura
detallada de trabajo, el cronograma del proyecto para la creacion de la financiera prendaria y
todos las consideraciones necesarias como planos y mix de marketing para emprender la

empresa.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El crédito prendario en Honduras existe desde hace muchos afios, gracias a que en la
década de los 70’s por medio de una iniciativa del estado de Honduras se fundoé una
institucion financiera prendaria llamada “El Crédito Prendario Popular”, siendo una
institucion auténoma de servicio publico administrado por el Estado que prestaba el servicio

de empefios por joyas de oro y otras garantias para otorgar los préstamos.

Para esa época existio un gran auge en la economia informal, lo que provocé que los
hondurefios no solo buscaran fuentes de financiamiento a través de bancos, sino que también

acudieran a fuentes alternas de financiamiento a través de casas de empefio para hacerle frente
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a las obligaciones econdémicas personales y del comercio informal , por otro lado el
establecimiento de las bananeras y maquilas como principal fuente trabajo activaron la
economia en el pais, pero a raiz de los salarios bajos devengados, muchas personas se veian
en la necesidad de realizar préstamos prendarios para pasar los baches financieros hasta

recibir los pagos y honrar los compromisos contraidos.

El Gerente de Operaciones de una financiera prendaria en Honduras, comenta que la
industria formal de créditos prendarios inicia con la llegada de la empresa Credimas en
septiembre de 1999, con capital norteamericano y peruano, y es a partir de ese momento que
la industria de préstamos prendario en Honduras tiene un nuevo giro. 10 afios méas tarde, un
nuevo competidor formal Illamado Maxiefectivo, incursiona en el mercado hondurefio con una
propuesta formal de negocio, logrando alcanzar un namero significativo de agencias a nivel
nacional, posteriormente se suman 2 casas de préstamos formales llamadas Realice y
Prestamas, las cuales estuvieron operando por 3 afios para luego desaparecer, quedando
solamente las primeras dos casas de préstamos formales que fueron los precursores de este
giro de negocio en el mercado hondurefio, brindando a sus clientes un servicio totalmente
distinto al que podia obtener de parte de una empresa informal (Morales, Gerente de

Operaciones, 2016).

En la actualidad, existen dos empresas que conforman la industria de casas de
préstamos formales, las cuales son Credimas y Maxiefectivo, ambas con presencia a nivel
nacional, con un numero significativo de agencias distribuidas en los diferentes
departamentos del pais, en el caso de Credimas cuenta con 37 agencias y Maxiefectivo con 12

agencias.

La distribucion de los préstamos prendarios muestran que del total de la colocacion el
85% de los préstamos otorgados provienen de joyas de oro que se dejan en garantia,
seguidamente de un 10% de préstamos por vehiculos y el 5% restante en electrodomésticos y
otros articulos, debido a este factor es importante tener en cuenta las variaciones existentes de
la onza troy del oro en el mercado internacional, ya que esto determinara la oferta en cantidad

monetaria que se puede ofrecer a los clientes de la industria (Sevilla, 2016).



1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Considerando las altas tasas de desempleo existentes en el pais, y la falta de acceso a las
fuentes de financiamiento formal por la mayor parte de la poblacion hondurefia por no ser
sujetas a crédito, las personas se ven obligadas a buscar alternativas de financiamiento
distintas, como lo es el crédito prendario. En las Gltimas dos décadas, la industria de
préstamos prendarios en Honduras ha experimentado un crecimiento significativo a través de
empresas que brindan estos servicios a nivel nacional, pero a nivel informal, es decir, que son
empresas gque operan sin regulaciones, que no brindan un servicio de calidad y no generan
confianza en los clientes, debido a que estdn ubicadas en zonas de alto riesgo, su
infraestructura no son seguras, y sus procesos para el otorgamiento de préstamos no son
transparentes, pero debido a la necesidad, las personas adquieren estos servicios con el temor
de perder sus prendas. En la actualidad, solo se cuentan con dos empresas en este rubro que
operan de manera formal, las cuales cuentan con un modelo de negocio tipo franquicia, pero

gue no se dan abasto para atender la alta demanda de financiamiento.

1.3.2 ARBOL DE PROBLEMA

Como se puede apreciar en la figura 1, el arbol de problema hace una descripcion
gréafica en funcién del problema central, y como este se relaciona a su vez con las causas y
efectos, el problema central esta identificado por la escasez de fuentes de financiamiento
prendario por parte de empresas formales, es decir, empresas que operan con un modelo de
negocio totalmente distinto a las empresas tradicionales en el pais. Las causas por el cual se
considera que existe la carencia de este tipo de empresas, es debido a los altos costos de
inversion de capital para la adecuacion de una agencia, y para la puesta en marcha de negocio.
Los tramites complejos para la creacion y registro como prestamista no bancarios, y la
competencia desleal ponen en desventaja a las empresas formales, debido a que la mayor

parte de las empresas que operan a nivel informal no esta reguladas, ni tributan.



Figura 1. Arbol de Problema

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Debido a que en Honduras, solamente existen dos casas de préstamos que operan de
manera formal, se considera que hay una gran escasez de empresas que brinden soluciones de
financiamiento de manera confiable, por lo tanto esa oportunidad de mercado motiva a
investigar y evaluar la pre factibilidad para la creacion de una financiera prendaria formal en
Honduras, especificamente en la ciudad de Tegucigalpa, que ofrezca a sus clientes
potenciales, una propuesta de valor basada en la diferenciacion, a través de la excelencia en

servicio que contribuya a generar confianza y a construir relaciones de negocio a largo plazo.



1.3.1 PREGUNTAS DEL PROBLEMA

Ante la situacion actualmente descrita se procede a plantear las siguientes preguntas:

1-¢;Cudl es la pre factibilidad para la creacion de una financiera prendaria formal con servicios

de préstamos inmediatos?

2-¢Cuél es la demanda de una financiera prendaria?

3-¢Cuales consideren los clientes de la industria, que son los factores mas importantes para
seleccionar una casa de préstamos, y cuales son las garantias mas usadas para obtener un

crédito?

4- ¢Qué elementos son necesarios considerar para la propuesta de valor de una financiera

formal?

5-¢Cuales es la rentabilidad de una financiera prendaria?

1.4 OBJETIVOS
1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Facilitar una fuente de financiamiento a la poblacién hondurefia, mediante la creacién
de una empresa de credito prendario formal, orientada a satisfacer la demanda existente por

medio del otorgamiento de préstamos de manera inmediata, segura y confiable.

1.4.2 OBJETIVO ESPECIFICO

¢ Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda.

e ldentificar cudles son los factores mas importantes que valoran los clientes
a la hora de seleccionar una casa de préstamos, asi como las garantias que
mas usan los clientes de la industria para obtener un préstamo.

e Realizar un estudio técnico de requerimientos y condiciones para la
creacion de la empresa.

e Realizar estudio financiero para determinar la rentabilidad.

e Proponer una estructura organizacional para una empresa formal de crédito

prendario.



1.5 HIPOTESIS

A mayor valor agregado de servicio, seguridad y confiabilidad, mayor demanda y

competitividad de una financiera prendaria.

1.6 JUSTIFICACION

Honduras es un pais de ingreso medio bajo que se enfrenta a desafios significativos en
términos socioecondmicos, sus altos indices de inflacion y desempleo tienen a la poblacion
hondurefia en altos niveles de pobreza, ocasionando esto, una limitacién a las fuentes de
financiamiento en el sistema financiero por parte de las personas, por no ser sujetas a créditos,
o0 debido al sin nimero de requisitos exigidos por la banca o por una calificacion no aceptable
en las centrales de riesgo, esto provoca que gran parte de la poblacion busque otras fuentes de
financiamiento para poder cubrir sus necesidades econdmicas a través de casas de empefios,
las cuales en su mayoria no tienen una estructura de operacion formal que garantice
transacciones rapidas, seguras y confiables. Es esa carencia de empresas formales lo que

conlleva a la realizacion de esta investigacion evaluada desde los siguientes puntos:

Relevancia: La carencia de empresas de créditos prendarios formales, resalta la
importancia y la gran oportunidad de incursionar en el mercado, con una solucion a la
demanda de préstamos inmediatos por medio de la creacion de una financiera prendaria

formal que brinde una propuesta de valor distintiva.

Conveniencia: Los usuarios y no usuarios de la industria de préstamos prendarios
podrdn contar con una empresa que ofrezca al mercado una solucion de financiamiento

prendario que sea accesible, rapido, seguro y confiable.

Viabilidad: Para la realizacion de este estudio de pre factibilidad para la creacion de una
financiera prendaria se cuenta con todos los medios técnicos, de acceso a la informacion,
recursos econémicos y de conocimiento humano profesional de respaldo para desarrollar los

objetivos planteados y tratar de demostrar la hipdtesis propuesta.

Aplicabilidad: Este proyecto es aplicable debido a que en Honduras el acceso al crédito
bancario es limitado, por lo tanto la creacion y desarrollo de una empresa formal que otorgue

créditos prendarios contribuira a dar soluciones econémicas de manera confiable.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1 ANALISIS SITUACIONAL

El crédito prendario, es una préactica que se ha dado desde hace varios siglos como una
opcién de apalancamiento financiero para hacer frente a los compromisos econémicos

generados por las actividades a las cuales se dedican las personas

El crédito social es un concepto que se viene utilizando desde finales del siglo veinte, y cada
vez mas de manera intensa, para hacer referencia a una modalidad de crédito por la cual se
atienden las necesidades de un segmento de la poblacion que no tiene acceso a un crédito
prendario, Para tener acceso al crédito requieren de una garantia en la cual el prestatario deja
un objeto entregado en prenda al prestamista. Un objeto con valor intrinseco. En la Europa del
siglo diecisiete nace el crédito prendario, gracias a las corrientes filoséfico-humanistas de los
franciscanos, ya era posible recibir préstamos poniendo como garantia las cosechas
producidas... y hasta las futuras. (Asociacion Internacional de entidades de Crédito Prendario
y Social, s. f.,p1)

El crédito prendario, que se introdujo a través de los Montes de Piedad, se esparcio
rapidamente por todo el mundo hasta el punto de que en este siglo veintiuno, obtiene una
notable cantidad de recursos y el negocio de los Montes se incrementa todos los afios. En los
paises de la Europa occidental, por ejemplo, los nuevos clientes de los Montes son,
mayoritariamente, inmigrantes, para quiénes el crédito prendario resulta de una utilidad
extrema. EIl crédito prendario desempefia un papel importante como herramienta de
apalancamiento financiero, las cambiantes circunstancias de un mundo globalizado vy
competitivo hacen necesarias maneras alternas para favorecer el acceso al crédito de los mas
desfavorecidos. (Asociacion Internacional de entidades de Crédito Prendario y Social, s. f.,p1)

2.1.1 SERVICIOS Y CONDICIONES DE CASAS DE EMPENO

En la actualidad, las casas de empefio son parte integral de la economia informal, por lo
tanto, contribuyen a brindar apoyo a la microempresa y a personas naturales que buscan una
solucion de financiamiento rapida y oportuna para el desarrollo de sus actividades

comerciales, sometiéndose a las condiciones siguientes para la obtencion de un préstamo:

El funcionamiento de las casas de empefio por lo general prestan dinero a cambio de que el
interesado deje como garantia articulos de valor como joyas de oro y plata, electrodomésticos
(grandes y pequefios), articulos de cémputo, herramientas y maquinaria de trabajo, carros y
hasta bienes inmobiliarios (casas y terrenos). En la actualidad no todas las casas de empefio
manejan estandares comunes, es importante mencionar que no pagan lo mismo y que la mayoria
tiene diferentes condiciones. Las condiciones del préstamo dependeran de la empresa que
visiten, por lo general, todas trabajan bajo un contrato por 30 dias, con la opcion del contrato
sea en caso no pueda cancelar el total del dinero prestado. En caso de que el cliente no pague en
la fecha establecida de pago o de vencimiento del contrato, en algunas financieras brindan uno
dias de gracia por el retraso, y en otras imponen tasas moratorias, o algunos cargos fijos, y en el
peor de los caso liquidan la prenda dejada en garantia. (El Comercio, 2015, p.1)



En cuanto a los requisitos para obtener un préstamo solamente se pida un documento de
identidad o pasaporte y la prenda a dejar como garantia, este tipo de empresas realiza préstamos
a las personas no importando cual sea la condicion crediticia en las centrales de riesgos. El
monto de dinero que obtendré dependera exclusivamente del objeto que dejara en prenda, para
el caso del articulos dependeran de afio, modelo, estado de articulo, etc., para el caso de joyas de
oro el precio del avallio serd en funcion de las condiciones de mercado y del valor del precio del
oro en el mercado internacional, los servicios también puede ser de compra o de empefio, pero
la diferencia ofertada para una garantia no es muy distante entre las opciones, por lo que se
recomienda realizar el préstamo ya que asi tendra la opcion de poder repetir un préstamos nuevo
con la misma joya. (EI Comercio, 2015, p.1)

2.1.2 MAPA CONCEPTUAL

Estudio de prefactibilidad para la creaci6n de una financiera prendaria en la
ciudad de Tegucigalpa

Macro entorno Micro entomo Fundamentos
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Figura 2. Mapa Conceptual




El mapa conceptual, proporciona un lineamiento grafico del rumbo que debera tomar la
investigacion, de tal manera que servira como guia para el desarrollo de la misma. La Figura
2, muestra los aspectos a considerar en cuanto al Macro entorno, Micro entorno y los
fundamentos de investigacion para la creacion de una financiera prendaria. En el Macro
entorno se hace referencia a las industria de préstamos prendarios desde un panorama general,
asi como también los paises que tienen estos modelos de negocio bien desarrollados, en el
Micro entorno, se describe el panorama general de las industria de créditos prendarios en
Honduras, luego se hace un enfoque de estas empresas en la ciudad de Tegucigalpa, también
describe como es el comportamiento de precios y tasas especificamente en esta ciudad. Los
fundamentos hacen referencia a todos los aspectos importantes que se deben de considerar

para la creacién, implementacion y desarrollo una empresa de financiamiento prendario.

2.2 MACROENTORNO
2.2.1 INSTITUCIONES PRENDARIAS EN USA

Las primeras casas de empefio se establecieron en la segunda década del siglo 19. Las
cuales se incrementaron gracias al crecimiento del sector de manufactura nacional, que
generalmente pagaba salarios bajos de mano de obra. Por lo consiguiente un préstamo de una
casa de empefio, resultaba un puente crucial entre los dias de pago, debido a que dicho
préstamo les proveia dinero en efectivo para cubrir las necesidades basicas como la
alimentacion vy el alquiler. Estos préstamos también ayudaron a los propietarios de negocios
para pagar su nomina y a los ricos para financiar sus vacaciones. Los préstamos de las casas
de empefio eran tan esenciales para tantas personas, que habia una prenda empefiada por cada

hombre, mujer y nifio que vivia en la ciudad de Nueva York en el afio 1828 (Woloson, 2012).

De acuerdo con la Asociacién Nacional de Casas de empefio, en la actualidad hay mas
de 30 millones de clientes de casas de empefio por afio. El valor del préstamo promedio en
2009 fue de $ 100, un aumento del 20 por ciento respecto al afio anterior. Alrededor del 80
por ciento de usuarios pagan sus préstamos y canjean sus garantias. A pesar de que las casas
de empefio, estdn en el negocio de crédito, especificamente en el financiamiento, sus
ganancias vienen no solamente de los intereses generados por los préstamos otorgados, sino
que también son compradores y vendedores activos, y ganan dinero en las ventas al por
menor de articulos hechos de metales preciosos y gemas que pueden reconstituir y el

comerciar como mercancias. Empresas en Estados Unidos operaban mediante la concesion de
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pequefios préstamos a corto plazo, los que a menudo son realizados por mujeres, y la clase

trabajadora pobre que no tienen acceso a las formas de crédito disponibles para la élite

(Woloson, 2012).

2.2.2 INSTITUCIONES PRENDARIAS EN MEXICO

En Mexico, el mercado del credito prendario estd muy desarrollado como asegura

Ramirez (2013) “La Profeco asegura que hay 5,406 unidades formales; la Anace que son

6,500 contando informales, 116% crecid el nimero de casas de empefio en los Ultimos cuatro

afios, asegura el Presidente de la Anace en el pais” (p. 1). Por lo que se puede ver que es un

numero considerable de casas de empefio y que han tenido un crecimiento significativo en los

Gltimos afios. En su mayoria, el total de casas de empefio estan concentradas en 5 estados de

México con un porcentaje del 40.4% (Ramirez, 2013).

(NUMERO DE UNIDADES)

645
481
394 3¢9
299
282 277 Hgz 251 248
Snaloa Nuevo  Rlisco Veacne Cuanapato  Edomex DF Yocatin Chapas Quintana
Ledn Roo
Baja California 218 Hidalgo 74
Michoacan 187 Baja California Sur 73
Guerrero 164 Coahuila 72
Oaxaca 147 Tabasco 67
Tamaulipas 143 Durango 64
Puebla 127 Campeche 54
Morelos m San Luis Potosi 51
Colima 97 Queretaro 40
Chihuahua 89 Nayarit 28
Aguascalientes 74 Zacatecas 23

Figura 3. Distribucion de casas de empefio en México

Fuente: (Ramirez, 2013)
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Como se puede apreciar en la figura numero 3, la ciudad de Sinaloa tiene la mayor
concentracion de casas de empefio en México con un total de 645 empresas registradas,

seguido de la ciudad de Nuevo Ledn con 481 empresas y Jalisco con 394.

El crédito informal tiene una mayor colocacion entre los mexicanos respecto del que otorgan
instituciones bancarias, a pesar de que las tasas de interés son mas altas y hay menos certeza,
reveld6 BBVA Bancomer. Adolfo Albo, director global de Educacion Financiera de BBVA
Bancomer, dijo que mientras se registran 12.5 millones de personas que toman crédito formal
hay alrededor de 16 millones con préstamos informales de entidades como cajas de ahorro y
casas de empefio, asi mismo expuso que la principal diferencia entre ambos créditos es que el
informal tiene tasas de interés mucho mas altas, ademas de ser una actividad no regulada y de la
cual no se tiene mucha informacidn, Indic6 que el principal motivo por el gque los mexicanos no
ahorran es porque consideran que su dinero no les alcanza, seguido de que no lo necesitan o no
entienden los servicios financieros, mismo aspecto que resulta el principal reto; “hay que hacer
conciencia de que en México se requiere ahorrar mas”, manifestd.(EI Economista, 2014, p.1)

2.2.3 INSTITUCIONES PRENDARIAS EN PERU

Per( es un pais que cuenta con una industria de créditos pignoraticios bien desarrollada,
pues segun gestion.pe, (2014) afirma:” El crédito pignoraticio, con garantia de joyas, mueve
alrededor de S/. 200 millones en el pais, inform6 Inversiones La Cruz” (p. 1) lo cual es un
monto muy significativo en el sistema financiero peruano y segun otras referencias de datos

de la caja municipal afirman que:

Los préstamos por joyas de oro actualmente suman mas de S/.180 millones
Asi lo estimo el presidente de la Caja Municipal de Ahorro y Crédito (CMAC) de Sullana, Joel
Sicanas Ramirez. Manifiesta la gran oportunidad existente en préstamos con garantias de joyas
para hacerle frente a la época de crisis econdmica. Su participacion de mercado es de
actualmente el 3% del total de colocaciones del sistema de cajas municipales, para un monto
total de S/. 181.3 millones, estim6 el presidente de la Caja Municipal de Ahorro y Crédito
(CMAC) de Sullana, Joel Sicanas Ramirez. Los préstamos pignoraticios han crecido, y es
importante destacar que las personas que demandan los este tipo de préstamos, lo hacen por
alguna emergencia. (Per(21, 2009, p.1)

En tanto, el gerente de Finanzas de la Caja Metropolitana, Julio Lazo, dijo al diario Gestidn que
las tasas de interés de estos créditos en el mercado decrecieron y se ubicaron entre 10% y 15%
mensual, es decir entre 120% y 180% anual, actualmente, debido a que las tasas se redujeron
para que las instituciones financieras que ofrecen este préstamo no pierdan clientela y las
personas lo sigan demandando, mencioné. “Sin embargo, las tasas aun son altas porque en estos
préstamos no se evalla a la persona crediticiamente, sino se mide la disponibilidad de la
garantia preferida, que es el oro. Este tipo de crédito tiene un riesgo alto en caso la persona no
pueda pagar, pues hay que adjudicarse la joya y rematarla”, acotd.(Per(21, 2009, p.1)
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2.3 MICROENTORNO
2.3.1 FINANCIERA PRENDARIAS EN HONDURAS

Segln Rodriguez (2014) en su investigacion menciona lo siguiente:

Un lucrativo negocio es realizado por una gran cantidad de prestamistas no bancarios que
operan en Honduras sin autorizacion de la Direccién Ejecutiva de Ingresos. Desde 2004, las
personas naturales y juridicas que se dedican al préstamo de dinero en efectivo estan obligadas
a reportar sus operaciones a la DEI, con el prop6sito de controlar sus actividades y que paguen
los impuestos respectivos. No obstante, los propietarios de estos negocios solo cumplieron con
esa obligacion cuando iniciaron sus operaciones, lo que ha despertado la atencién de varias
autoridades por las constantes denuncias de abusos que cometen los prestamistas no bancarios
con sus clientes. (p. 1)

En ndmero de competidores es significativo a nivel nacional, tal y como se puede
apreciar en la figura 4, con una mayor concentracion de este tipo de negocios en la ciudad de

Tegucigalpa con 575 y San Pedro Sula con 479 prestamistas no bancarios registrados.

NUMERO DE PRESTAMISTAS NO BANCARIOS POR DEPARTAMENTOS

&

Fuente: DEI

Islas de la umf

< 9

atannds 78

Barbara Yoo 61
Copan 23
7 Comsiyopin Olancho 44
Intibuca 92 Sinacts
16 Morazi

575 El Paraiso 62

Figura 4. Numero de prestamistas no bancarios en Honduras

Fuente: (Rodriguez, 2014)
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Rodriguez (2014) afirma lo siguiente:

En un informe estadistico preparado por la DEI, al cual tuvo acceso EL HERALDO, revela
que el nimero de estos negocios ha venido en aumento en los Gltimos afios, lo que se explica
en parte por la crisis econdmica que agobia a la poblacion asalariada y no asalariada. La
Direccion Ejecutiva de Ingresos, que es la institucion publica responsable de regular estos
negocios, tiene registrada en su base de datos 1,654 casas de empefio en todo el pais, sin
embargo, apenas 20 tienen sus permisos activos, o sea que son las que reportan sus actividades
y cumplen con las obligaciones tributarias fijadas por las leyes correspondientes... (p. 1)

Es importante mencionar que todos los prestamistas no bancarios estan siendo
regulados por la Direccion Ejecutiva de ingresos, pero que la mayor parte de las personas y
empresas que se dedican a este giro comercial solamente se registran al inicio, pero no
renuevan Sus permisos para operar como prestamistas no bancarios, por lo tanto estas

empresas operan al margen de la ley, aun cuando existe multas que son considerables.

2.3.1.1 REGULACIONES

Los prestamistas no bancarios estan obligados a inscribirse en el Registro de Prestamistas No
Bancarios, las personas naturales o juridicas que se dediquen a prestar dinero a interés, con
documento privado o publico, con garantia o sin ella. De acuerdo a la vigente Ley del Sistema
Financiero de fecha 24 de septiembre de 2004, la Direccion Ejecutiva de Ingresos es la
responsable de mantener un Registro de los Prestamistas No Bancarios, quien ha creado para
tal fin un sistema de registro que se encuentra centralizado en la Administracién Regional
Centro Sur, mismo que sera extendido posteriormente a la Administracion Regional Norte y
Oficinas Tributarias. (Direccion Ejecutiva de Ingresos, 2004, p.1)

Los Prestamistas No Bancarios tienen la obligacion de presentar trimestralmente un informe
de los préstamos concedidos durante el trimestre inmediato anterior, en la forma DEI-532
(Hoja de Resumen y Detalle), el cual debera presentarlo dentro de los primeros quince (15)
dias de los meses de enero, abril, julio y octubre de cada afio. Aquellos prestamistas no
bancarios que omitan informar en su solicitud préstamos que han concedido, seran
sancionados por la Secretaria de Finanzas, con una multa equivalente al 25% del monto del
crédito o de los créditos que integren la informacion proporcionada. (Direccidn Ejecutiva de
Ingresos, 2004, p. 1)

2.3.2 FINANCIERAS PRENDARIAS EN TEGUCIGALPA

En la ciudad de Tegucigalpa, se encuentra la mayor concentracion de financieras
prendarias formales, especificamente en nimero de agencias, Credimas cuenta con 9 agencias
y Maxiefectivo con 5 agencias. Cabe mencionar que Credimas lleva méas de 15 afios en el
mercado Hondurefio, y el segundo competidor mas importante es Maxiefectivo, el cual cuenta

con 7 afnos de permanencia en el mercado hondurefio (Tribuna, 2013).
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Segun los datos presentados por Villacorta (2011) afirma que: “El nivel de recordacion
de marca espontanea en Tegucigalpa es acaparado por Credimas en un 72%, el resto es

compartido entre 18 marcas” (p. 25).

La figura 5, muestra claramente la penetracién de mercado que tiene Credimas, siendo
un claro dominante en la ciudad de Tegucigalpa, asi mismo se puede ver que en el resto de las

ciudades no existe un claro dominante.

Perfil por Segmento

Tequ Cin
Masc 20 41-30 M. Bp Marg S Rdo S Gabma

Figura 5. Penetracion de mercado de casas de empefio por ciudad

Fuente: (Villacorta, 2011)

2.3.3 INFLUENCIA DE LA COMPETENCIA EN TASAS DE INTERES Y
OFERTA DE DINERO POR GARANTIA

En los resultados de una investigacion de mercado de habitos de uso de las casas de
empefio en Honduras, Villacorta (2011) afirma que: “Como se puede apreciar en la gréfica,
La casa de préstamos preferida por los usuarios de la industria de financiamiento prendarios
son otros, la cual tiene un numero significativo de 50.8% debido a la gran variedad de
competidores existentes. En una posicion dos se ubica Credimas con un dato representativo
del 26%” (p. 42).
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Base: Muestra efectiva 800 entrevistas
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Figura 6. Casa de Empefio preferida

Fuente: (Villacorta, 2011)

La Figura 6, refleja que en Honduras existe una alta competitividad, pues son muchas
las empresas que operan en este rubro, sobre todo a nivel informal en donde en su mayoria

tienen el mercado con un dato representativo de 50.8%.

2.4 FUNDAMENTOS

241 REQUISITOS PARA LA CREACION DE UNA FINANCIERA
PRENDARIA

Cuando la inscripcion es por primera vez, ésta podra realizarse en cualquier fecha teniendo la
constancia que al efecto se emite con una validez de un afio calendario, debiendo ser renovada a
mas tardar el 31 de diciembre de cada afio, siguiendo el mismo procedimiento establecido para la
inscripcidn.

1) Formulario DEI-410 “Declaracion Jurada de Inscripcion e Inicio de Actividades” debidamente
llenado y firmado seflalando como Cddigo de Actividad Econdémica el ndmero 99902
“Prestamistas No Bancarios”.

2) Presentar Recibo Oficial de Pago DEI 251, 252 o 253, codigo 156 Actos Administrativos por
la cantidad de doscientos Lempiras (L. 200.00).
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3) Constancia de Solvencia de Impuestos emitida por la DEI. Para este tramite, las personas
naturales o juridicas deber&n presentar con suficiente antelacion la solicitud por escrito ante la
Seccion de Recepcion y Notificacidn.

4) Fotocopia de la Tarjeta de Identidad del Prestamista No Bancario si es Persona Natural o
Fotocopia de Escritura de Constitucion en el caso de Comerciante Individual o Persona Juridica
en la cual se deberd hacer mencion de: La denominacion social, indicando la actividad
econdmica a la que se dedicara la empresa. Y Los socios y el porcentaje de capital que aporten.

5) Fotocopia del Registro Tributario Nacional Numérico (R.T.N.).

6) Listado de los Préstamos otorgados, si los hubiere, en las Formas DEI-532 (Hoja Resumen y
Detalle); en caso de no tener préstamos, presentar esas formas en blanco firmadas, o bien, agregar
hojas en blanco firmadas.

7)Timbres de contratacion sobre el monto de la cartera de préstamos que haya otorgado, conforme
los rangos establecidos en el Decreto No. 85-84 de fecha 31 de Mayo de 1984, mismos que seran
adheridos al Formulario DEI-410.

8) Fotocopia de la Constancia de Solvencia Extendida por la DEI.
9) Il Estados Financieros o Balance General de Inicio de Operaciones con su respectivo timbre
del Colegio de Peritos Mercantiles de Honduras y firmado por el Perito Mercantil o Contador

Colegiado.

10) Constancia de Inscripcion en la Camara de Comercio e Industrias del lugar donde ejerza sus
operaciones. («Registro de Prestamistas no Bancarios», s. f.)

Tabla 1. Céalculo de pago de Timbres para prestamistas no bancarios

Monto de la Cartera de Préstamos Valor en Timbres

Hasta L. 10,000.00 L. 50.00
Mas de L. 10,000.00 hasta 25,000.00 L. 100.00
Mas de L. 25,000.00 hasta 50,000.00 L. 200.00
Mas de L. 50,000.00 hasta 100,000.00 L. 500.00

Fuente: («Registro de Prestamistas no Bancarios», s. f.)

Por més de L. 100,000.00 se agregaran timbres a razén de L. 0.10 por cada L. 100.00 o fraccion.
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Cantidad de Timbres. La férmula para calculo de los timbres es la siguiente:

= (El monto del préstamo - 100,000.00) x 0.10 + 500.00
100

Figura 7. Calculo de timbres para pago de cartera de préstamos arriba de L.100, 000.00

Fuente: («Registro de Prestamistas no Bancarios», s. f.)

2.4.1.1 RENOVACION DE CARNET DE PRESTAMISTA NO BANCARIO

Los requisitos necesarios para la creacion de una financiera prendaria son los siguientes segun

CNBS:

Solicitud en forma DEI-410, version 4 o 5 (persona natural o persona juridica).
Presentar Recibo Oficial de pago por L. 200.00 consignando dicho valor en el
cddigo No.156

Constancia de Solvencia vigente extendida por la DEI.

Informe anual consolidado de préstamos otorgados, incluyendo préstamos de afios
anteriores, en la forma DEI-532 (hoja de resumen y detalle).

Timbres de contratacion sobre el monto anual de la cartera de préstamos.

Para dicho monto de la cartera de préstamos se pagaran por derechos de registros
de contratacion lo siguiente:

Tabla 2. Célculo de valor a pagar en timbres para renovacion

Monto de Cartera de Prestamos Valor de Timbres
Hasta L. 10,000.00 L. 50.00
Mas de L. 10,000.00 y hasta 25,000.00 L. 100.00
Mas de L. 25,000.00 y hasta 50,000.00 L. 200.00
Mas de L. 50,000.00 y hasta 100,000.00 L. 500.00

Fuente: («cMANUAL DE TRAMITES DE TRIBUTOS INTERNOS OCTUBRE - 1887195296.pdf>»,

s. f)

Fotocopia de la constancia municipal vigente.

Fotocopia del carnet de prestamistas no bancarios anterior.

Estados Financieros actualizados, con su respectivo

timbre de colegio de peritos mercantiles, firmado por el perito mercantil contador
colegiado.
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e Fotocopia de la escritura de comerciante individual o persona juridica en caso que la
misma haya sido modificada. (MANUAL DE TRAMITES DE TRIBUTOS INTERNOS
OCTUBRE - 1887195296.pdf», s. f., p. 2)

2.4.1.2 FACTORES QUE INFLUYEN EN LA IMPLEMETACION DE LA
FINANCIERA PRENDARIA

El marco legal en Honduras cuenta con una estructura para ampliar las operaciones de
servicios de créditos Prendarios, ya que cuenta con un adecuado marco legal para la
prestacion de este tipo de servicios, como ser la ley para prestamistas no bancarios Decreto
Ley No.14, como lo menciona el acuerdo numero 37 en la jefatura de estado Hacienda y

Crédito Publico, por parte de la Comisién Nacional de Banco y Seguros (CNBS, 2016).

En el articulo 1 manifiesta como tipo de interés maximo, no bancario que los
particulares podran en sus contratos, el Dieciocho por ciento (18%) anual para préstamos con
garantia hipotecaria del Veinticuatro por ciento (24%) anual para préstamos con garantia
prendaria o personal, los tipos de interés aqui fijados se aplicaran cualquiera que sea el monto

del préstamo, plazo o condicion (Honduras, Ley de prestamistas no bancarios, 1973).

242 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y OPERATIVA PARA UNA
FINANCIERA PRENDARIA

2.4.2.1 CONSIDERACIONES ORGANIZACIONALES

Una elemento importante para este tipo de empresa es tener bien definido los principios
y valores organizacionales, los cuales segiin Romero (2009) deben: “enfocarse primero a su
creacion, integracion, sustentabilidad, crecimiento y destino como grupo y equipo” (p. 16). Y
que estos a su vez sean la columna vertebral de la cultura organizacional, la cual, segln
Romero (2009) la define como: “la filosofia que un grupo humano organizado asume y
comparte por conviccion, e incorpora en forma automatica y natural a su manera de percibir,
de pensar y de actuar interna y externamente para realizar tareas individuales y objetivos
comunes” (p. 1). Con el fin de que cada uno de los colaboradores venga a contribuir de

manera distintiva en el alcance de los objetivos y metas organizacionales con excelencia.
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2422 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE UNA FINANCIERA
PRENDARIA

Un factor determinante para que la empresa opere con un alto nivel de servicio y
excelencia, es poder definir una adecuada estructura organizacional, tal cual Robbins & Judge
(2009) definen: “Una estructura organizacional define el modo en que se dividen, agrupan y
coordinan los trabajos de las actividades” (p. 519). Debido a esto la financiera prendaria
debera de disefiar la estructura organizacional que requerira para desarrollar las actividades
que conlleva el dia a dia, para esto serd necesario tener en cuenta los siguientes seis elementos

clave que se pueden apreciar en la figura 8.

La pregunta clave La respuesta la da

1. ¢En qué grado estan subdivididas las actividades Especializacion del trabajo
en tareas separadas?

2. ;Sobre qué base se agruparan Departamentalizacién
los trabajos?

3. (A quién reportan los individuos Cadena de mando
¥ grupos?

4. ;A cuantos individuos puede dirigir Extension del control
con eficiencia y eficacia un gerente?

5. ¢Dénde se toman las Centralizacién y descentralizacion
decisiones?

6. iEnqué grado habra reglas y Formalizacion

regulaciones para dirigir a empleados y
directivos?

Figura 8. Preguntas y respuestas clave para disefio de estructura organizacional

Fuente: (Robbins & Judge, 2009)

No solo basta con tener una estructura organizacional bien definida, sino también es
importante el poder contar con un buen talento humano y una adecuada administracion para

lograr hacer la diferencia en cuanto a la fascinacion de los clientes.

Chiavenato, (2009) afirma:
La Administracion del Talento es algo indispensable para el éxito en las organizaciones. Tener
personas no significa necesariamente tener talentos. ¢Cudl es la diferencia entre personas y
talentos? Un talento es siempre un tipo especial de persona. Y no siempre toda persona es un
talento. Para ser talento, la persona debe poseer algun diferencial competitivo que la valore. (p.
49)

Esa diferencia competitiva debe de estar basando en cuatro elementos crucialmente
importantes los cuales se enfocan en lo siguiente: Conocimiento, el cual esta basado en el

saber, en el aprendizaje continuo. Habilidad, el cual estd basado en el hacer, tener las
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destrezas necesarias para realizar las actividades. Juicio, basado en el analisis situacional.

Actitud, basado en saber hacer que ocurra. (Chiavenato, 2009)

Para brindar un servicio de calidad serda importante contar un procesos de capacitacion
para los colaboradores de tal manera que logren alcanzar un alto nivel de eficiencia mediante
la especializacion del trabajo, es decir que cada uno de los colaborador se especialice en una
area especifica del proceso de préstamos en lugar de que una sola persona realice todo el
trabajo completo (Robbins & Judge, 2009).

En la mayoria de las financieras Prendarias, existe una estructura organizacional de las
operaciones de caracter piramidal, donde inicia con los puestos mas importantes hasta llegar a
los de menor especializacion como se detallan a continuacién: Los Gerentes, coordinadores o
jefes, quienes deben velar por el correcto desempefio de los supervisores. Finalmente
aparecen los niveles de gerencia, ya sea de negocios o de operaciones dependiendo de las
especificaciones de la empresa, bajo los cuales se coordinan todos los servicios que presta la

compaiiia.

2.4.2.3 SELECCION DEL MERCADO META

Uno de los principales objetivos que debe de considerar la empresa para llevar a cabo su
enfoque comercial de manera puntual, es poder definir quién es su cliente ideal, esto a través
de herramientas como una simple observacién o mediante la técnicas de investigacion de
mercado, las empresas que realizan este tipo de ejercicios por lo general se sorprenden al
darse cuenta quien es realmente su cliente ideal y que por lo general su mercado meta no esta
tan definido como pensaron que estaba, logrando con esto un re direccionamiento de la
estrategia de comunicacion para llegar a ese mercado de clientes ideales. Al entender
claramente quien es su cliente ideal, por defecto entenderd quien no lo es, y este nuevo
descubrimiento proporcionara un alto nivel de enfoque, logrando implementar un marketing

focalizado para esos clientes ideales (Jantsch, 2007).

También las nuevas fuerzas sociales y economicas, como los incrementos en el poder
adquisitivo, niveles de educacién mas altos y mayor conciencia, han dado lugar a que existan

clientes con necesidades, gustos y estilos de vida diferentes, por otro lado un significativo
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interés hacia la micro segmentacion en la que se seleccionan segmentos muy pequefios para

atender las necesidades de un nicho especifico (Mullins, 2010).

La segmentacién del mercado cada dia se hace mas importante en el desarrollo de
estrategia de marketing, gracias al decremento de la poblaciéon y a que han madurado mas
mercados de productos, lo cual genera una competencia mas intensa, conforme las empresas
buscan crecer al ganar participacién en mercado, asi como por un aumento en la extension de

marcas.

2.4.2.4 PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES Y PROVEEDORES

Para alcanzar el liderazgo de mercado es necesario tener en cuenta como la industria de
préstamos prendarios esta operando a nivel general, por lo tanto serd necesario la realizacion
de un analisis del modelo de las 5 fuerzas competitivas, a fin de contemplar claramente cuéles
son las oportunidades de mercado mas significativas en la industria para construir el plan

estratégico que le permitird a la empresa alcanzar los objetivos y las meta trazadas.

Para ser competitivos en el mercado, es necesario considerar la estrategia, la cual se
define como un patrén de acciones y de recursos disefiados para alcanzar las metas de la
organizacion a través de la Planeacién Estratégica que involucra la toma de decisiones acerca
de las metas y estrategias para la sostenibilidad en el largo plazo de la organizacion. Dicha
planeacion tiene una orientacion externa muy fuerte y cubren grandes porciones de la

organizacion (Bateman, 2009).

EL Modelo de las cinco fuerzas de Porter dictan las reglas de la competencia, las cinco
fuerzas contribuyen a determinar lo atractivo y rentable de la industria, las cuales se definen

de la siguiente manera:

1. Amenaza de nuevas entradas. ¢Qué tan probable es que nuevos competidores entren a la
industria?

2.Amenaza de sustitutos. ¢Qué tan probable es que productos de otras industrias puedan
ser sustituidos por los productos de nuestra industria?

3.Poder de negociacion de los compradores. ¢Cuanto poder de negociacion tienen los

22



compradores (clientes)?

4.Poder de negociacion de los proveedores. (Cuanto poder de negociacion tienen los
proveedores?

5.Rivalidad actual. ¢Qué tan intensa es la rivalidad entre los competidores de la industria

actual? (Coulter, 2010)

Muevas
entradas
Amenazas . —
de las nuevas
entradas
4 Poder de

negociacion de

Intensidad de la los compradores

| rivalidad entre |

Proveedores r___ = [:DmpE‘lidﬂl‘7 - Compradores

actuales
— Poder de

negociacion de

los proveedores -
Amenazas de
los sustitutos

Sustitutos

Figura 9. Las 5 fuerzas de Michael Porter

Fuente: (Coulter, 2010)

Michael Porter propone tres estrategias genéricas que sirven como un punto de
partida adecuado para el pensamiento estratégico: liderazgo en costos, diferenciacion y

enfoque, los cuales se detallan a continuacion:

1. Liderazgo en costos: La empresa se esfuerza para obtener los costos de
produccion y distribucion méas bajos y asi vender a precios méas bajos que sus competidores y
conseguir una mayor participacion de mercado. Las empresas que apliquen este enfoque
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deben ser buenas en: ingenieria, compras, produccion y distribucion. No es necesario tener
una gran destreza en marketing. El problema que plantea esta estrategia es que siempre
surgiran otras empresas con precios ain mas bajos, lo que puede perjudicar a la empresa que

apueste todo su futuro a los costos.

2. Diferenciacion: La empresa se concentra en alcanzar mejores resultados con
base en alguna ventaja importante que valora la mayor parte del mercado. La empresa debe
centrarse en aquellas fortalezas que contribuyan a la diferenciacién. Asi, la empresa que busca
liderazgo en calidad, por ejemplo, debe fabricar productos con los mejores componentes,
ensamblarlos profesionalmente, inspeccionarlos con cuidado, y comunicar su calidad de

forma eficaz.

3. Enfoque: La empresa se concentra en uno 0 mas segmentos estrechos del
mercado. La empresa llega a conocer estos segmentos en profundidad, y busca ser lider en

costos o diferenciacion dentro del segmento meta (Porter, 2009).

Una Estrategia enfocada con base a la diferenciacion busca asegurar una ventaja
competitiva con productos disefiados con cuidado para traer las preferencias y necesidades
Unicas de un grupo especifico y bien definido de compradores. El uso de una estrategia
orientada a la diferenciacion depende de la existencia de un segmento de compradores que
busque atributos especiales del producto o capacidad del vendedor y de la capacidad de
empresa para distinguirse de sus rivales en el mismo nicho de mercado objetivo (Thompson,
Gamble, & Peteraf, 2012).

En un mercado tan competitivo la principal razon por la cual un cliente potencial
decide tomar los servicios es por el precio y la principal razon por la que un cliente le objeta
el precio es porque lo considera igual a los demas, porgue no tiene claro por qué deberia de
pagar mas por su producto o servicio, o porque simplemente lo ve como algo facilmente
sustituible, es por eso que la forma de salirse de ese marco de referencia es dejar muy claro
sus clientes que la empresa no es igual a los demas, por lo que se considera muy importante
establecer quién es el cliente ideal de la empresa, debido a que al tratar de ser todo, para todos

, resultara ser nada para nadie.

24



2.4.2.5 ESTRATEGIA MERCADEO

Para definir la estrategia de marketing, es necesario tener previamente definido el perfil
del cliente ideal, con el fin de que a la empresa le permita desarrollar el mensaje de
comunicacion, determinar los servicios, servicios de venta y soporte alrededor de este tipo de
clientes (Jantsch, 2007).

Wells (2010) define la estrategia creativa de la siguiente manera:
El arte y la ciencia de la publicidad se juntan en la frase estrategia creativa Una Gran idea debe
ser tanto creativa (original, diferente, novedosa, inesperada) como estratégica (adecuada para el
producto y el objetivo: que cumpla los objetivos de la publicidad) No solamente se trata de
sacar una idea novedosa que nadie haya pensado antes; la creatividad publicitaria se trata de
sacar una idea que resuelva un problema de comunicacion de una forma original, la
Enciclopedia de la creatividad sefiala que la creatividad publicitaria eficaz se mide no solamente
por su originalidad, sino también por sus contribuciones estratégicas. Quienes se dedican a crear
publicidad también hacen una distincién entre una estrategia creativa y las ejecuciones
creativas. La estrategia creativa o estrategia de mensaje es lo que dice un anuncio y la ejecucion
es como lo dice.
Al planear estrategias creativas, es importante tener una idea de lo que se quiere lograr con el
mensaje. Esos objetivos que se relacionan con las seis facetas de la eficacia los cuales son:

e Percepcion: Objetivos: crear atencion, conciencia, interés, reconocimiento y recordacion.

Cognitivo: Objetivos: entregar informacion y comprension.

Afectivo: Objetivos: tocar emociones y crear sentimientos.

Persuasion: Objetivos: cambiar actitudes, crear conviccidn y preferencia.

Transformacion: Objetivos: establecer identidad y asociaciones de marca.

Comportamiento: Objetivos: estimular la prueba, compra, nueva compra, o alguna otra

forma de accién. (p. 334)

Fischer (2011) menciona lo siguiente:

Los factores econdmicos afectan fuertemente a los programas de mercadotecnia; entre dichos

factores se encuentran: tasas de interés, oferta de dinero, inflacion y disponibilidad de créditos.

En la mercadotecnia internacional, los tipos de cambio y las politicas de devaluacién monetaria

tienen efectos importantes en las exportaciones e importaciones. (p. 53)

Una de las grandes amenazas a las que se enfrentan las empresa que operan en este
rubro, es que la oferta monetaria por cada préstamos se ve afectada, no solamente por los
precios de la competencia, sino también por la variacion del precio del oro en el mercado
internacional, esto hace que el avalué del préstamo pueda variar, repercutiendo en un riesgo,
debido a que en el momento de hacer efectiva la garantia de la joya de oro, el valor serd

distinto del que se fijo cuando se otorgd el préstamo.

Es necesario implementar un sistema de mercadeo de bajo costo (Duct Tape Marketing)
a través de él, se definen los objetivos y metas comerciales en todas las fases que

experimentan los clientes potenciales, desde la prospectacion hasta que se conviertan en

25



clientes y que estos a su vez generen comportamientos de compra, recompra y referencia, el
tener esta informacién a detalle le permite a los ejecutivos tomar buenas decisiones

comerciales (Sevilla, 2016).

2.4.2.6 INDICE DE PROMOTORES NETOS

Para estar en ventaja competitiva las empresas ya no deben medir solamente el nivel de
satisfaccion a través de encuestas tradicionales, hoy en dia es necesario medir el nivel de
fascinacién que los clientes tenga con la empresa mediante el uso de un sistema llamado NPS
(indice de Promotores Netos) que describe de una forma simple y practica la clasificacion de
los clientes basados en su respuesta a una sola pregunta, normalmente redactado algo como

esto:

e En una escala de cero a diez, ¢qué probabilidad hay de que usted
recomiende este producto/servicio/marca a un familiar, amigo o colega?

e También es importante por lo menos realizar una pregunta de seguimiento:
¢Porque dio esa calificacion, y que deberia hacer la empresa para

mejorarla?

La simplicidad de la escala de cero a diez permite a las empresas tomar una
medicion répida de sentimientos y actitudes de los clientes. La pregunta abierta de
seguimiento le permite escuchar las razones de estas actitudes en las palabras de clientes
propios. Evita las distorsiones impuestas por las categorias de respuesta preconcebida de

cuestionarios tradicionales de satisfaccion del cliente (Reichheld, 2011).

Los clientes normalmente se dividen en tres grupos bien definidos. Cada grupo de
clientes exhibe un patrén diferente de comportamiento, asi como un conjunto distinto de

actitudes. Y cada uno requiere un conjunto diferente de las acciones de la compafiia.
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Net Promoter score: tracking lives enriched minus lives
diminished
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Figura 10. indice de Promotores Netos

Fuente: (Reiccheld, 2011)

La figura 10, muestra como las personas asignan al servicio una calificacién entre
0 y 10, en donde las personas que dan una calificacion en un rango 9 y 10 son denominados
Promotores Netos del producto, marca o servicio, y son personas que tienen un
comportamiento de compra, recompra y referencia y en especial hablan maravillas de los
servicios o productos. Las personas que dan una calificacion entre 7 y 8 son denominados
Pasivos, los cuales son personas que consideran el producto y servicio como aceptable, pero
que no tienen lealtad, y por ultimo, las personas que dan una calificacién entre 0 y 6 son
denominados detractores netos, es decir personas que no valoran el servicio, producto o
marca, que no recomiendan dichos productos o servicios a sus familiares y amigos y hablan
mal de la empresa (Reichheld, 2011).

Lambin (2010) menciona lo siguiente:
Una ventaja competitiva de calidad se basa en ciertas cualidades distintivas del producto que le
otorgan un valor superior al cliente, bien al disminuir sus costos 0 aumentar su rendimiento,
dandole a la empresa la capacidad de fijar un precio mas alto que el de la competencia.

Una ventaja competitiva extrema da a la empresa un poder de mercado aumentado, es decir.
Estd en condiciones de forzar al mercado a aceptar un precio por encima del de su competidor
prioritario, quien puede no tener la misma calidad distintiva. Una estrategia basada en una
ventaja competitiva externa es una estrategia de diferenciacion. Que pone de relieve la labor de
marketing de la empresa, y su capacidad para detectar y satisfacer aquellas expectativas de los
clientes que no se han logrado satisfacer con los productos existentes. Para lograr el éxito a
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través de una estrategia de ventaja externa. El precio Premium que el cliente esta dispuesto a
pagar debe exceder el costo de proporcionar ese valor extra. (p. 219)

Es importante considerar, que las condiciones de mercado afectan de manera directa del
entorno de las empresas, para este caso en especifico, la competencia entre las financieras
prendarias formales obligan a las mismas a tener tasas de interés competitivas, asi como

mantener una oferta de avallo por garantia que llene las expectativas de los clientes.

2.4.2.7 ESTUDIO DE MERCADO

Un estudio de mercado define la manera como se debe hacer la recopilacion y analisis
de informacion realizado de una forma sistematica o expresa, con el fin de tener el insumo

para poder tomar las decisiones mas acertadas dentro del campo de marketing.

La investigacion de mercados es la reunion, el registro y el andlisis de todos los hechos acerca
de los problemas relacionados con las actividades de las personas, las empresas e instituciones
en general. En el caso concreto de las empresas privadas, la investigacion de mercados ayuda la
direccion a comprender su ambiente, identificar problemas y oportunidades, y evaluar y
desarrollar alterativas de accion de marketing. En el caso de las organizaciones publicas, la
investigacion de mercados contribuye a una mejor comprension del entorno que ayude a tomar
mejores decisiones de tipo economico, politico y social.(Benassini, 2014, p. 6)

En la tabla 3, se muestra como estan distribuidos en el pais las casas de préstamos, en
los diferentes departamentos, y el nivel de concentracidn en cada uno de ellos, resaltando que
en la ciudad de Tegucigalpa y San Pedro Sula se encuentra la mayor concentracién de estas

empresas.

Tabla 3. Panorama general de casas de préstamos

Competencia

Zona Departamento Directal® Indirecta
Zonaentral Francisco@Morazan 15 8
Comayagua 4 10
Zonamur Choluteca 2 4
Nacaome 1 2
ZonaNorte Cor:ces — & 17
Atlantida,® oro®&oldn 4 27
ZonaMriental Dahh 1 1
Juticalpa 0 1
Santa@Barbara 0 2
ZonaMccidental | SantaRosa@leopan 1 3
LaEntrada 0 5
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243 OPORTUNIDAD DE MERCADO Y REQUERIMIENTOS DE
INVERSION PARA UNA FINANCIERA PRENDARIA

2.4.3.1 OFERTA'Y DEMANDA

Los prestatarios del microcrédito son grupos humanos que ya han sufrido el efecto del
racionamiento del crédito de la banca convencional, ya sea por contar con empleos informales,
ausencia de garantias o dificultad para cumplir los requisitos de la evaluacin crediticia. Cuando
los operadores de microcrédito crean un producto financiero para poblacién con bajos ingresos,
establecen nuevos criterios de racionamiento. El prestamista se enfrenta a un nuevo sub
mercado de crédito en el que un amplio nimero de prestatarios que anteriormente no accedian a
servicios de crédito expresan interés en acceder al microcrédito. Con el incremento de la
demanda de microcrédito y del riesgo, el prestamista puede incrementar la tasa de interés a
niveles significativamente superiores respecto al interés bancario, fijando como limite a éste una
franja que lo separa de la usura. De manera que en el microcrédito la tasa de interés tiende a ser
una herramienta de autoseleccion de los prestatarios, que atrae solamente a aquellos que no
cumplen con las condiciones mas estrictas requeridas por los prestamistas de la banca
convencional, que ofrecen precios més bajos. (Ergueta, 2014, P. 124)

Considerando las condiciones econdmicas en la cual se encuentra el pais, en donde se
tiene una alta tasa de desempleo, un alto nivel de pobreza, una alta actividad comercial
informal y una restringido acceso a crédito en los bancos, el microcrédito viene a contribuir
con el desarrollo del pais, en donde si bien es cierto se tiene una tasa de interés alta en funcién
del riesgo, pero da soporte a las pequefias empresas o personas naturales para solventar de
manera de inmediata sus obligaciones financieras. Por lo tanto las empresas que se dedican a
este giro comercial tienen un gran potencial de crecimiento en un mercado que posee una alta

demanda.

2.4.3.2 PRODUCTO A OFERTAR

Muchas personas creen que los productos son tangibles en todos los casos; sin embargo, en
realidad un producto es cualquier cosa que pueda ser ofrecida a un mercado para satisfacer un
deseo o una necesidad, incluyendo bienes fisicos, servicios, experiencias, eventos, personas,
lugares, propiedades, organizaciones, informacion e ideas. (Kotler, 2012, p. 325)

Para definir el producto de manera integral se utilizaran los datos recabados en la
investigacion de mercado por medio de la jerarquia de valor que comprende los niveles de
producto, comenzando por el beneficio béasico, el cual define el producto como lo que en
realidad es, luego definir producto genérico que se enfoca en el producto con todos los
elementos basicos, producto esperado, que lleve todos los atributos necesarios para que el
producto sea adquirido con la calidad acostumbrada, luego pasar a un producto ampliado, en

donde se busque exceder las expectativas de los clientes, hasta lograr llegar a un producto
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potencial, en el cual se realice los analisis correspondientes para buscar nuevas formas de

satisfacer a los clientes a través de los productos (Kotler, 2012).

El servicio que se plantea es el establecimiento de una empresa formal que brinde
préstamos prendarios como parte de una solucién financiera a la falta de acceso al crédito
bancario, la cual se considera que podra fortalecer y ayudar aquellas personas que necesitan
sufragar gastos inmediatos o necesidades de inversion. Todos estos servicios deben de estar
soportados a través de procesos que garanticen una transaccion de manera segura, rapida y

confiable.

2.4.3.3 LOCALIZACION

Se considera que un producto no es suficiente, si no esta disponible cuando y donde se
le necesite. Y para lograrlo se debera tener el producto disponible en el mercado a través de
los canales de distribucion adecuados o través de una ubicacion que este en zonas estratégicas

de alto transito de nuestro mercado meta.

Macro localizacion: El proyecto de la Financiera Prendaria se establecera en la ciudad
de Tegucigalpa, especificamente en el corredor de las principales arterias vehiculares o

peatonales que las cuales se encuentre nuestro mercado meta

Micro localizacién: Al usar un espacio de algun edificio existente, se debera de
considerar todos los factores para la seleccion de la ubicacion, asi mismo considerar el area

para que cubra con todas las necesidades del negocio.

2.4.3.4 INVERSION PARA UNA FINANCIERA PRENDARIA

Al realizar la inversion para la creacion de una financiera prendaria, deben en primer
lugar, estar respaldadas por un estudio de mercado que proporcione basta informacion para la
creacion y desarrollo del modelo de negocios planteado, puesto que se tendran en
consideracion las necesidades mas apremiantes del mercado, Para dar un ejemplo, dentro de
las inversiones mas significativos se tiene: Gastos de adecuacién de agencia, el cual incluye
elementos de disefio de agencia, seguridad a nivel estructural, bovedas, blindajes puertas y
ventanas, camaras y alarmas, y por ultimo y no menos importante, la proyeccién de capital

semilla para colocacién de préstamos.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

El presente capitulo define toda la metodologia de investigacion que se utilizd para
complementar el marco tedrico del proyecto del estudio de Pre factibilidad para la creacion de
una financiera Prendaria. Se comenzé describiendo el método investigativo que fue utilizado
para lograr la recoleccion de datos que permitieron comprobar o descartar la hipotesis,
seguido del enfoque o perspectiva desde la cual se estudio la tematica investigada para tener
un claro panorama de la misma. Asimismo, se presento el disefio con el que se trabajo y la
delimitacion del mismo con el fin de conocer a detalle la forma en que se estudio.
Posteriormente, se delimitd el proceso de seleccion de muestra, bajo que parametros se

estudio y que técnicas e instrumentos se utilizaron para la misma.

Como complemento, se desarrolld una por una las etapas metodologicas que dieron
direccion a la investigacion y que incluyeron, el diagndstico, la identificacién de todos los
factores que incidieron en la tematica y la propuesta de solucién. Después de las etapas
metodoldgicas se presentd el diagrama de flujo el cual resumi6 las etapas, técnicas y grupos
focales que se utilizaron en el proceso metodoldgico. De igual manera, se desplego el
cronograma de la investigacién para tener un mapa claro de cdmo se concluyeron todas las

actividades de la investigacion.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA
3.1.1 DEFINICION OPERACIONAL DE LAS VARIABLES

Existen dos enfoques, los cuales son: el enfoque cualitativo y el enfoque cuantitativo o
mixto, la aplicacion de uno u otro dependiendo del estudio que se realizd y los objetivos que
se lograron, asi como cada una de las caracteristicas que posee cada enfoque. (Hernandez,
2010).

El enfoque que se utilizé para efectos de este estudio de pre factibilidad fue Mixto ya que

de acuerdo a Hernandez y Mendoza (2008) citado por Hernandez 2010 afirma:

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi
como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacion recabada (meta inferencias) y lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo
estudio. (p. 546)
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Segun Hernandez, (2010) afirma: “este método pretende medir o recoger informacion
de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren”
(p. 80). Es decir ya sean variables dependientes o independientes. Las variables que se

definieron para este estudio fueron:

Dependientes - Rentabilidad de una financiera prendaria

Variables

Competidores

Estructura organizacional y operativa
Independientes - Disefio e Imagen de la financiera prendaria

Tamafio de mercado

Avallo profesional y confiable

Figura 11. Esquema de Variables

3.1.2 HIPOTESIS Y VARIABLES

Para el presente estudio de Pre factibilidad se trabajé alrededor de una hipdtesis
correlacional. En donde se define la hipdtesis como una guia para la investigacion que se
realizd. La hipdtesis permitio tener una idea clara en forma de probabilidades que explicé las
acciones y fendmenos de estudio. (Hernandez, 2010). Es por esto que se permitié formular la
siguiente hipétesis la cual fue sometida a estudio a través del presente anteproyecto de

investigacion:

A mayor valor agregado de servicio, seguridad y confiabilidad, mayor demanda y

competitividad de una financiera prendaria.

Esta hipotesis implica que la carencia que tenga la empresa en personal experto en la

materia, tiene una repercusion directa en los clientes a través de los servicios que logre.

32



3.2 METODO Y ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El método de investigacion que se utiliz6 para realizar este anteproyecto fue el
Descriptivo correlacional, de enfoque mixto, Los estudios correlacionales respondieron a
preguntas de investigacion como las siguientes: ¢aumenta la autoestima del paciente
conforme transcurre una psicoterapia orientada a él1?, ;a mayor variedad y autonomia en el
trabajo corresponde mayor motivacién intrinseca respecto de las tareas laborales?, ¢existe
diferencia entre el rendimiento que otorgan las acciones de empresas de alta tecnologia
computacional y el rendimiento de las acciones de empresas pertenecientes a otros giros con
menor grado tecnoldgico en la Bolsa de Comercio de Buenos Aires?, ¢los campesinos que
adoptan mas rapidamente una innovacion poseen mayor cosmopolitismo que los campesinos
que la adoptan después?, ¢la lejania fisica entre las parejas de novios tiene una relacion

negativa con la satisfaccion en la relacion? (Hernandez, 2010).

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

El tipo de disefio de la investigacion se fundamentd en un estudio no experimental
transversal, porque en este tipo de estudio no se hacen variar en forma intencional las
variables independientes para ver su efecto sobre otras variables, ademas de observar
fendbmenos tal y como se dan en su contexto natural para posteriormente analizarlos
(Hernandez, 2010).

En el estudio no experimental no se genera ninguna situacion, si no que se observan
situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente en la investigacion por quien la

realiza (Hernandez, 2010).

El tipo de disefio de la investigacion se fundamentd en un estudio no experimental
porque se basd en observaciones de las situaciones que ya existen, obteniendo una
informacion fidedigna del estudio de mercado, sin provocar manipulacion de las variables
independientes para ver su efecto sobre otras variables. La investigacion no experimental es
cualquier investigacion en la que resulta imposible manipular variables o asignar
aleatoriamente a los sujetos 0 a las condiciones. Aqui no se construyen situaciones, ni se

provocan intencionalmente, sino que ya estan en la empresa (Hernandez, 2010).
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3.3.1 POBLACION

La poblacion universo que se tomo en cuenta para realizar el estudio de investigacion,
esta representada por 1, 492,80 personas que habitan en la ciudad de Tegucigalpa, mayores a

18 afios.

3.3.2 DESCRIPCION DE LA MUESTRA

El perfil de las personas que formaron parte de la muestra eran personas mayores a 18
afios, que hayan utilizado el servicio de una casa de empefio en el Gltimo afio, pues es un
tiempo considerable para recordar a detalle la informacion que era necesario adquirir, con un
salario minimo equivalente a 2 salarios minimos como ingreso familiar, y que residan en la

ciudad de Tegucigalpa.

Basicamente se categorizd las muestras en dos grandes ramas: las muestras no
probabilisticas y las muestras probabilisticas. En las muestras probabilisticas todos los
elementos de la poblacion tuvieron la misma posibilidad de ser escogidos y se obtuvieron
definiendo las caracteristicas de la poblacion y el tamafio de la muestra, y por medio de una
seleccion aleatoria 0 mecanica de las unidades de analisis. Imaginese el procedimiento para
obtener el nimero premiado en un sorteo de loteria. Este nimero se va formando en el
momento del sorteo. En las loterias tradicionales, a partir de las esferas con un digito que se
extraen (después de revolverlas mecanicamente) hasta formar el namero, de manera que todos

los nimeros tienen la misma probabilidad de ser elegidos (Hernandez, 2010).

En el presente estudio se utilizd una muestra probabilistica de tipo Muestreo aleatorio

simple: se numeran los elementos de la poblacién y se seleccionan al azar. (Hernandez, 2010)

La muestra que se utilizo para el calculo fueron personas mayores de 18 afios entre
hombres y mujeres de la ciudad de Tegucigalpa, con ingresos equivalentes a 2 salarios
minimos donde se muestran que la poblacién econdmicamente activa segun el Instituto
Nacional de Estadistica es de 1, 492,809 asalariados y que clasificaron dentro de los perfiles
de las personas a encuestar, y como resultado del calculo se obtuvo una muestra equivalente a

250 personas.
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Esta poblacion se considerdé infinita, debido a que la delimitan las personas mayores de
18 afios que trabajan, para determinar la muestra se utiliza la siguiente formula con un grado

de confianza del 95%, y una probabilidad del 50% a favor y en contra (p y g respectivamente)

N*p*q

"TWN=-DDZ+p+q

N= poblacion
Py q = probabilidad
D= error de estimacion

~ 1,492,809 * 0.5 0.5
" = 1,492,808)(0.000625) + 0.5 0.5

n= 249.67 aproximadamente 250 individuos.

Para la investigacion, se determind el error de la muestra, se definié un nivel de
confianza del 95%, por lo que se utilizo un valor en referencia a la tabla de estadistica de
1.96, la que coincidio en 0.025, que es el valor de error de estimacion que se utilizo en la

férmula para determinar la muestra.

Este estudio de pre factibilidad se orientd a la implementacion de una financiera

prendaria en la ciudad de Tegucigalpa.

3.3.3 UNIDAD DE ANALISIS

La muestra estuvo conformada por personas que vivan en la ciudad de Tegucigalpa, asi
mismo que sean mayores de 18 afios, se considerard una muestra efectiva a personas que

hayan realizado un préstamo en una casa de empefios al menos una vez.

3.3.4 UNIDAD DE RESPUESTA

Los datos que se obtuvieron en funcion de la investigacion fueron los siguientes:

Numero de usos al afio de casas de préstamo, Tasa de Interés, Prestamos Promedio Lempiras.
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3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

Se aplicaron diferentes técnicas que permitieron tener una proyeccion amplia de las

personas que solicitan préstamos de este tipo, entre ellas estan:

Técnicas de recoleccion de datos

»= Encuestas por internet: Este método consiste en un “Cuestionario de respuesta
individual que se carga a un sitio de Internet para que los sujetos lo lean y lo
conteste”(Hair Jr, 2010, p. 619).

= Entrevista: la entrevista es una técnica que permite tener un contacto directo con los
involucrados en la investigacion, se recaba informacion a través de una serie de
preguntas que el investigador entabla, la entrevista es una conversacion entre dos o
mas personas sobre un determinado tema de acuerdo a pautas determinas. (Kotler,
2006)

La entrevista con juicio de expertos permitieron un intercambio de informacion cara a
cara, dando a conocer las experiencias personales de los miembros de la empresa, cuya
informacién es crucial para poder cumplir con los objetivos de la investigacion, la intension
de la entrevista fue enfocada en obtener la mayor cantidad de informacién de las experiencias
propias de los involucrados en la empresa para poder conocer como se lleva a cabo los

procesos de envios de carga. La entrevista puede ser:

=  Telefonica
=  Personal

=  Online

En el disefio de la investigacion que se utiliz fue a través de la aplicaciéon de encuestas la

Online, cuestionarios y entrevistas.

Las técnicas de procesamiento de datos consistieron en procesar los datos (dispersos,
desordenados, individuales) obtenidos de la poblacién objeto de estudio durante el trabajo de

campo, y tuvo como fin generar resultado (datos agrupados y ordenados), a partir de los
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cuales se realizaron los respectivos analisis segun los objetivos de hipotesis de la

investigacion realizada.

En el procesamiento de datos se mencionaron las herramientas estadisticas que se
utilizadas. Como lo menciona debe decidir qué tipo de andlisis de los datos se llevara a cabo:

cuantitativo, cualitativo o mixto (Hernandez, 2003).

a) En el analisis sea cuantitativo, se seleccionaron las pruebas estadisticas apropiadas para
analizar los datos, dependiendo de las hipotesis formuladas y de los niveles de medicién de

las variables.

b) En caso de que el analisis elegido sea cualitativo, pre disefiar o coreografiar el esquema de

andlisis de los datos.

c) En el caso de que hayamos obtenido datos cuantitativos y cualitativos a cada tipo de datos

le aplicamos el analisis correspondiente.

3.5 FUENTES DE INFORMACION
3.5.1 FUENTES DE INFORMACION PRIMARIAS

Una fuente primaria es aquella que provee un testimonio o evidencia directa sobre el

tema de investigacion (Hernandez, 2010).

Las fuentes primarias ofrecieron un punto de vista desde adentro del evento en

particular o periodo de tiempo que se esta estudiando.

Algunos tipos de fuentes primarias que se usaron en este tipo de investigacion: Encuestas

Online y Entrevistas

3.5.2 FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIAS

Una fuente secundaria interpreta y analiza las fuentes primarias. Las fuentes secundarias
estan a un paso removidas o distanciadas de las fuentes primarias. Algunos tipos de fuentes

secundarias son:

= Libros de Textos
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= Enciclopedias

= Articulos de Revista

3.6 DIAGRAMA DE FLUJO

Realizar un Estudio
de Mercado

Estudio Técnico

=

Estudio Financiero

i

Estructura
Organizacional de
la Empresa

Figura 12. Diagrama de Flujo

Técnicas

Encuestas
Personales,
Telefénicas y

Entrevistas con
especialistas

=

Andlisisde VAN,
TIR, Proyeccion
comerciala 5 afios

Andlisisde
necesidades de
Talento Humano

Grupos
Focales

Personas mayores
de 18 afios,
residentes en el
casco no TGU

Firma de
abogados, DEI,
CNBS, otros
Expertos de la

industria

Expertos del area y
Personas del area
financiera

i

Expertos en
gestion y de RRHH

-

La figura 12, muestra de manera gréafica, el seguimiento que se dio a la investigacion de
mercados, la cual se dividio en etapas y que estas a su vez estuvieron determinadas por la
técnicas de investigacion la cuales fueron enfocadas al segmento de mercado objetivo de

donde se recolect6 la informacion.

3.7 ETAPAS METODOLOGICA

La etapa metodoldgica mostro los aspectos mas importantes en el orden necesario para
la realizacidn del proyecto de investigacion, de tal manera que se contd con lineamientos

especificos para llevar la investigacién de manera ordenada.
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ESTUDIO FINANCIERO [SiiBhS TOMA DE DECISIONES
ESTUDIO LEGAL yvan

Requerimien
to legales y
fiscales para
la creacién

dela
financiera
prendaria

Determinar
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Figura 13. Etapas de la metodologia de investigacion
3.7.1 ESTUDIO LEGAL

El estudio legal permitié obtener toda la informacion necesaria para poder realizar el
registrO como prestamista no bancario. La cual se podra encontrar en el capitulo de marco

tedrico y los formularios correspondientes para hacer el registro en los anexos

3.7.2 ESTUDIO DE MERCADO

“La investigacion de mercados es la funcidon que enlaza una organizacion con su
mercado mediante la recopilacion de informacion. Esta informacion facilita la identificacion,
definicion de oportunidades y problemas de mercado”. (Hair Jr, 2010, p. 4) por lo tanto en
esta etapa de investigacion se realizd un estudio que permiti6 obtener informacion referente a
las preferencias y habitos de uso de los clientes de la industria de créditos prendarios. Dicho

estudio de mercado se desarroll6 en el capitulo IV de resultados y analisis.

3.7.3 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico contempld todos aquellos elementos que tiene relacién con el
funcionamiento y operatividad del negocio en el que se verifico la viabilidad técnica de

disefio de la agencia y el tamafio adecuado, y el servicio a prestar, localizacion, los equipos,
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las instalaciones y la organizacion requerida para realizar la puesta en marcha del negocio. El

estudio técnico se describe en el capitulo VI de aplicabilidad

3.7.4 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero permitid realizar la proyeccion del plan de negocio, el cual permitio

determinar la rentabilidad del proyecto a través de los principales indicadores financieros

como la VAN, TIR vy dar por aceptado el proyecto. Dicho estudio fue desarrollado en el

Capitulo 1V de resultados y analisis.

3.8 MATRIZ DE CONGRUENCIA

Tabla 4. Matriz de Congruencia

Definicién y Formulacién del Problema

Hipétesis

Objetivos

Indicadores

Justificacién

Variables

Las altas tasas de desempleo existentes en
el pais, y la falta de acceso a las fuentes de
financiamiento formal por la mayor parte de
la poblacién hondurefia por no ser sujetas a
crédito, obligan a las personas a buscar
alternativas de financiamiento distintas, comol
lo es el crédito prendario.

Debido a que las empresas que operan a
nivel informal brindan un mal servicio y no
son confiables, se puede apreciar la gran
necesidad de incursionar en el mercado con
una propuesta de negocio formal, enfocada
en la diferenciacion a través de la excelencia
de servicio, precios competitivos, elementos
y procesos que generen confianza.

A mejor estructura
organizacional de una
financiera prendaria, mejor
servicios oportunos de créditos
inmediatos y mayor atraccién
de clientes.

Objetivo General

Determinar un estudio de pre
factibilidad para la creacién de
una empresa de crédito
prendario que ofrezca servicios
de préstamos inmediatos.

Objetivo Especifico

Realizar un estudio de mercado
para determinar la demanda.

Identificar cuales son los
factores mas importantes que
valoran los clientes a la hora de
seleccionar una casa de
préstamos, asi como las
garantias que mas usan los
clientes de la industria para
obtener un préstamo.

( Realizar un estudio técnico
de requerimientos y condiciones
para la creacion de la empresa.
( Realizar estudio financiero
para determinar el costo de
inversion .

(  Disefar una estructura
organiacional para una empresa
formal de crédito prendario.

= Lograr una Rentabilidad
de un 50% del capital
semilla.

= Adquirir un 70% del
Tamario de mercado que
busca este servicio.

= Llegar aun 75% de los
Clientes potenciales.

= Determinar los Costos de
implementacién en un 100%
para determinar el recurso
financiero necesario

= Investigar la cantidad de
Impuestos necesarios y que
dice la ley para este tipo de
negocio.

= Determinar la Estructura
organizacional adecuada de
la empresa

= Analizar los posibles
Competidores de este tipo
de negocio

= Investigar la Necesidades
de los clientes.

Relevancia: Representa una
gran oportunidad puesto que
solamente existen 2 financieras
prendarias formales.

Conveniencia: La empresa
podra ofrecer al mercado una
solucion de financiamiento
prendario inmediata que sea
accesible, rapida, segura 'y
confiable.

Viabilidad: Para la realizacion de
este estudio de pre factibilidad
se cuenta con todos los medios
técnicos, de acceso a la
informacion, recursos
econdmicos y de conocimiento
humano profesional de respaldo
para desarrollar los objetivos
planteados

Aplicabilidad: La empresa
contribuird a dar soluciones
econdémicas a esas personas
que actualmente estan limitadas
para acceder a un crédito
bancario.

Variables Dependientes

{ Rentabilidad
( Costos de
Implementacion

(  Estructura
Organizacional

Variables Independientes

( Tamafo de Mercado

(  Impuestos de la DEI

( Clientes Potenciales

(  Competencia

La tabla numero 4, no muestra de manera conceptual y clara toda la relacion existente

desde el inicio de la investigacion el cual es la Definicién y Formulacién del Problema,

hipétesis, objetivos, indicadores, justificacion y variables.
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3.9 ESQUEMA DE PROPUESTA DE SOLUCION
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Estudio de mercado
en la industria de
préstamos prendarios
en Tegucigalpa

Realizacion de un
estudio técnico

Realizacion de un
estudio financiero

Constitucion de
sociedad para la
finandera prendaria y
obtener permisos de
operacion

Demanda de
mercado y propuesta
de valor para los
clientes de la
industria
determinada

Estructura
organizacional y
operativa
determinada para el
funcionamiento de la
financera

Monto de inversion e
indicadores VAN y TIR
determinados

Figura 14. Esquema de propuesta de solucion

El esquema de solucion presentado en la figura 14, muestra la relacion entre los medios
requeridos para alcanzar los fines, y todo esto alineado a un objetivo Unico el cual para este

caso es la creacion de la financiera prendaria.

3.10 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

La tabla 5 nos muestra toda la secuencia de actividades necesarias para poder realizar el
estudio de pre factibilidad de una financiera prendaria, en la cual se puede apreciar un tiempo

de duracion aproximado de seis meses.
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Tabla 5. Cronograma de actividades

Meodo B 3lene e 14feb'16 ' 28feb 16 13mar’16 27 mar'16 10abr'16 '24abr'16 08may'16 22may’16 05jun 16
VX 3

0 de ~ | Nombre de tarea ] M DV L S J M|D V X L s J M D V X L § J] M D V X L s J
- 4 ENTREGA DE ANTE PROYECTO TESIS T ; i 0%
- 4 CAP | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA T : 1 0%
b ARBOL DE PROBLEMAS 10% :
- MATRIZ DE CONGRUENCIA 0%
. DEFINICION DEL PROBLEMA 0%
- 4 CAP Il MARCO TEORICO n 0%
B - MAPA CONCEPTUAL 0%
H = MARCO REFERENCIAL Y SUSTENTO TEORICO DE LA TESIS ¥ MARCO LOGICO 0%
L 4 CAP Il METODOLOGIA DE INVESTIGACION o 1
R DIAGRAMA DE FLUIO ¥ AVANCE 3 L%
# 4 PRESENTACION DE TESIS | : I ]
- PREPARACION DE LA EXPOSICION : 0%
# 4 CAP IV RESULTADOS Y ANALISIS T i
- APLICACION DE LA MUESTRA Y RESULTADOS i 0%
E 4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES . T i
- CONCLUSIONES ¥ RECOMENDACIONES ; 0%
b 4 APLICABILIDAD ; 1
- ANALISIS DE SENSIBILIDAD : 0%
# 4 BIBLIOGRAFIA : |
- BIBLIOGRAFIA Y ANEXOS : 0%
| #* 4 PRESENTACION DE TRABAJO FINALEN TESIS Il : ]
- PRESENTACION ; 0%

3.11 DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

Se realiz6 un estudio de la investigacion con el fin de lograr indagar y dar respuesta a la

situacion actual bajo las siguientes consideraciones:

= La necesidad de realizar el estudio de mercado que estara orientado a las personas

mayores de 18 afios
= El estudio de mercado se llevara a cabo en la ciudad de Tegucigalpa
= La persona encuestada debi6 haber realizado un préstamo prendario en el tltimo afio

= Definir el estudio técnico, el cual cumplio con todos los estandares para la operacion

del mismao.

= Realizar un analisis financiero para determinar el recurso necesario para la operacion y

al mismo tiempo ver la rentabilidad del mismo.

= |ndagar sobre la estructura organizacional, y definicion de metas, visién, mision y

objetivos de la empresa.

= Describir los cargos y responsabilidades principales requeridas para el logro de los

objetivos, considerando la situacion econémica y funcional del Pais.
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CAPITULO IV RESULTADOS Y ANALISIS

El proposito de este capitulo es dar a conocer los resultados obtenidos del estudio de
mercado por medio de un analisis minucioso que sirvié para obtener informacion fundamental
para determinar aspectos importantes a nivel técnico, operativo y comercial de la empresa
objeto de estudio, ademas de conocer las variables que permitieron determinar la demanda, y
los habitos de uso de las casas de empefio, para evaluar el proyecto en un horizonte de tiempo

de 5 afos.

Se presentara el estudio técnico y financiero, que contribuyd a determinar la estructura
organizacional 6ptima, el equipo a usar, el financiamiento bancario necesario, y la aplicacion
de las herramientas financieras del valor actual neto (VAN) y de la tasa interna de retorno
(TIR).

Es importante destacar que para el desarrollo de este capitulo se utiliz6 la estructura

del estudio de pre factibilidad del manual de tesis.

4.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La empresa estara enfocada a brindar soluciones financieras a personas que necesiten, y
quieran hacerle frente a sus compromisos econdémicos, obteniendo dinero en efectivo de
manera inmediata por medio préstamos por una o varias garantias prendarias, no importando

su récord crediticio en el sistema financiero.

Para la obtencion del préstamo, el cliente debera presentarse a la agencia y mostrar un
documento de identificacion, como ser tarjeta de identidad, licencia de conducir o pasaporte,
deberd presentar sus garantias, la cual sera sometida aun avalio profesional el cual nos
indicara el valor monetario que se le podra ofrecer al cliente, en caso de que el cliente acepte
la cantidad de dinero ofertada en préstamo, se procedera a firmar el contrato, en el cual
estableceran las condiciones y las clausulas bajo las cuales se otorgara el préstamo,
inmediatamente la garantia quedara bajo resguardo de la empresa en las instalaciones de la
misma, hasta que cliente cancele su préstamo y devolver la garantia en las mismas

condiciones en las cuales fueron recibidas las garantias.
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Para garantizar el éxito del negocio, es indispensable seleccionar locales con
ubicaciones estratégicas, es decir, que estén cerca de colonias que sean populares, en las
principales arterias de trafico y que no sean de alto riesgo, con el fin de estar cerca del
mercado meta al cual se quiere llegar, y que tiene las caracteristicas de una clase media y

baja.

Las agencias deberan contar con un disefio el cual contemple notable diferencia en
infraestructura comparado con los negocios informales, es decir que cuenten con su rétulo
luminoso, colores vistosos, comodidad en el lobby, aire acondicionado, camaras de seguridad,
blindajes, etc., y a nivel de servicio contar con procesos que permitan tener un avalué
profesional, competitivo, que inspire confianza, personal bien capacitado, con buena

presentacion y de escucha empatica que contribuyan a una prestacion de servicio distintiva.

Se contempla para este negocio un crecimiento ordenado que permita optimizar los
recursos financieros para la inversion, de tal manera que se deban de ir abriendo a nuevas
oportunidades de mercado en cuanto a las garantias que se puedan tomar y que sean de rapida

rotacion para garantizar la liquidez necesaria para rotar el capital.

La empresa como parte de su estrategia de comercializacion deberd contar con
mercadeo de redes para tener presencia en redes sociales, activaciones de mercadeo en la zona
de cobertura, volanteo, perifoneo y un poderoso programa de referidos que convierta nuestros

clientes fascinados en vendedores de nuestros servicios.

4.2 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIOS

Para conocer el modelo de negocios en su totalidad es imprescindible evaluarlo desde
todas las perspectivas integrales que conforman un negocio, por lo tanto es necesario ver el
negocio en 4 ejes, los cuales son: Perspectiva del aprendizaje, perspectiva de procesos,

Perspectiva de clientes y perspectiva del inversionista.

Como se puede ver en el esquema mostrado en la figura 15, la perspectiva del
aprendizaje comprende un sistema de atraccion, retencion y desarrollo de talento, una cultura
organizacional basada en valores, alto desempefio, mejora continua y un sistema de

informacidn que permita llevar un seguimiento a detalle de la estrategia operativa y comercial
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del negocio, por lo que en términos generales esta perspectiva estd enfocada a tener
colaboradores con un alto desempefio, altamente motivados, laborando en una empresa que

modela valores organizacionales y una cultura de desempefio

La perspectiva de procesos, se centra en contar con todos los procesos criticos
necesarios para garantizar la efectividad de la empresa a nivel operativo, comercial, de
seguridad y riesgos que logren influir de manera positiva y satisfactoria la experiencia

brindada a los clientes.

La perspectiva de los clientes se centra en dar un servicio estandarizado, avaluo
profesional y competitivo, con el fin de inspirar confianza y generar clientes fascinados. Por
altimo, todas las perspectivas contribuirdn que a generar comportamientos de compra,
recompra y referencia de clientes, y obtener una mayor rentabilidad por cada uno de los
clientes, el modelo también permitird identificar nuevas oportunidades de mercado, con el fin
de incrementar el nivel de ingresos para la empresa, teniendo una buena administraciéon de
gastos operativos y control que conlleve finalmente obtener una rentabilidad superior

sostenible.

Generar una rentabilidad
superior sostenible

Optimizar la ‘Inuemenlxrla I /

A

T

Perspectiva de Socios

Iy
e Valor: PréstarrLs en minutos,
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§ ]
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‘m " Sistemnas de Promover una Cultura ‘ecnologias
52 %i atraccion, retencion y basada en principios y alto de informacion
i E Ei desarolio del talento desempefio enfocads en estratégicay
-5 = innovacion y mejora operativa.

i E _% continua.

o

Figura 15: Balance Scordcard
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No solo es importante comprender el modelo de negocio en funcion de su operatividad,
sino también un factor importante a tomar en cuenta es el andlisis de las 5 fuerzas de Porter
como lo muestra la figura 16, la cual nos permite tener un panorama claro de la industria de
préstamos prendarios con el fin de determinar la estrategia comercial que servira para

desarrollar la empresa y que sea sostenible en el largo plazo.

Como se puede apreciar en el andlisis se tiene significativas amenazas de entrada
siendo la mas importante el alto costo de inversion y de capital para emprender y desarrollar

una empresa de este tipo con un alto estandar de calidad.

Dentro del poder de negociacion de Proveedores, uno los elementos claves del negocio
radica en tener un buen equipo y herramientas para la evaluacion de joyas de oro, el cual
resulta caro por tener que exportar ese equipo, pero el mas importante es el tener un socio
estratégico comprador el oro, que garantice buenas condiciones econémicas para exportacion

y pago del material precioso.

Los productos sustitutos representan una alternativa que puede resultar atractiva, debido
a que realizan micro créditos con tasas mas bajas que un préstamo prendario y sin garantia, en
el poder de negociacion de los compradores algo que se vuelve critico segun los resultados
del estudio es el sin nimero de casas de empefio informales que por su cercania a las colonias
populares en donde se encuentra el mercado meta, puede resultar un factor determinante para
la seleccion de una casa de préstamos, asi mismo el sin nimero de casas de préstamos hacen
que las empresas en este giro comercial se inclinen a una alta competencia por precio, es decir
monto de avaluo por prenda y baja tasa de interés, lo que pudiera ser perjudicial para la

industria.
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Figura 16. Analisis de las 5 fuerzas de Porter
4.3 PROPIEDAD INTELECTUAL

Para poder operar serd necesario realizar la constitucion de sociedad con el fin de poder
registrar la marca de la financiera prendaria, asi como la obtencion de todos los permisos
legales de operacion, permisos de exportacion y someterse a las regulaciones de los

prestamistas no bancarios.

4.4 TAMANO DE MERCADO

El estudio de mercado brindo informacion puntual que permitié determinar el tamafio
de mercado de préstamos prendarios el cual es de 1,242,763.49 préstamos anuales
determinado por medio de la siguiente férmula: Préstamos Totales de la Industria= (personas
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econdmicamente activas X % de personas en &rea urbana X tasa de uso ) PTIP= (1,492,809 x
45% x 1.85)=1,242,763.49 préstamos, los ingresos total de la industria son aproximadamente
de L. 824,925,279.34 calculado de la siguiente forma: Ingresos totales de la industria
prendaria en Tegucigalpa=(PTIP x Préstamo promedio x Tasa de interés x duracién promedio
de contratos ) que es igual a: (1,242,763.49 x 2,212.61 x 15% x 2).

4.4.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y DE LA INDUSTRIA

El andlisis de la informacion recabada a través de la aplicacion de la encuesta dio como

resultado informacion clave de los habitos de uso de la industria de casas de préstamos

Figura 17. Fuentes de financiamiento

La figura 17 nos muestra que la primera opcion como fuente financiamiento proviene de
las personas cercanas, En este caso de los amigos representando un total de 36%, seguido de
financiamiento bancario con un 20% Y como tercera opcion las financieras con un 16%,
situando el objeto del estudio en la tercera posicién de fuente de financiamiento. Lo que
significa que las casas de empefio no son de las primeras opciones a la hora de obtener un

financiamiento, pero si son de las mas importantes fuentes de financiamiento.
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Figura 18. Uso de casas de empefio en el altimo afio

La figura 18 nos indica que existe un alto porcentaje de uso de casas de préstamo,
debido a que las personas reportaron que han utilizado los servicios de una casa de préstamo
en el dltimo afio con un porcentaje significativo del 64% en comparacion con los no usuarios

que representa un 36% de la muestra.

4.4.1.1 NO USUARIOS DE LA INDUSTRIA

Como se logro6 observar en la gréafica anterior el 36% de los no usuarios de la industria

reporto lo que no han utilizado las casas de préstamos por las siguientes razones:
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Figura 19. Razones de no uso de casas de empefio por los no usuarios de la industria

Como se puede apreciar la grafica mostrada en la figura 19, el 41% de los no usuarios
de la industria reportan que no han hecho uso de una casa de empefios por qué no han tenido
la necesidad de hacerlo, asimismo se puede apreciar que un 13% no usa la casa de préstamo
por qué no les tiene confianza, seguido de un 12% en el cual perciben que se cobra un alto
interés. El hecho de que los no usuarios de la industria aun no hayan tenido la necesidad de
hacer uso de estos servicios, no significa que son parte excluyente del mercado, pues tienen
garantias para poder realizar los préstamos, por lo que sera necesario tenerlos en el radar de
comunicacion para que sepan que estas empresas les pueden resolver sus necesidades mas

apremiantes de manera rapida, segura y confiable.
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Figura 20. Motivadores para que los no usuarios de la industria realicen un préstamo

La figura 20 nos indica que la tasa de interés seria uno de los principales motivadores
para que los no usuarios del industrias de financiamiento prendario se vean motivados a
utilizar estos servicios, el cual representa un 27%, asi mismo otro factor importante a
considerar es que las casas de préstamo pongan incentivos adicionales para hacer mas
atractivos los servicios, esto representa un 17%, seguido de tener mayor informacion acerca
del rubro a través de una efectiva campafa publicitaria, La cual representa un 16%, sin dejar
de mencionar factores clave como el contar con un avalio profesional por garantia para
ofrecer un precio justo y que la empresa a través de su disefio y procesos puedan generar

confianza en sus clientes.

4.4.1.2 USUARIOS DE LA INDUSTRIA

Como se logro apreciar en la grafica anterior el 64% de la muestra eran usuarios de la

industria y reportaron lo siguiente:
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Figura 21. Posicionamiento de Marca

La figura 21 refleja un indiscutible liderazgo por parte de la empresa de créditos
prendarios Credimas con un 37%, en comparacion con Maxiefectivo que tiene una
recordacion de marca de un 6% especificamente hablando de casas de préstamo formales,
pero es importante mencionar que el mercado informal representa la mayor parte de la
competencia con un porcentaje de un 48%. Por lo tanto es importante tener en cuenta que el

mayor competidor en la industria es el sin nimero de agencias informales.
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Figura 22. Recordacion espontanea como segunda mencion

La figura 22 identifica claramente que “otros” representa un 55%, se vuelve a reafirmar
liderazgo de Credimas con un 21% pero con un distanciamiento menor en comparacion con
Maxiefectivo que tiene un 12% haciendo esto més corta la brecha como segunda mencion,
esto indica que las empresas formales han realizado campafias de comunicacion para

promocionar sus servicios
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Figura 23. Razones para considerar una casa de préstamo como preferida

La figura 23 muestra los resultados de la muestra efectiva los cuales indican que las
tres principales razones por las cuales los usuarios de la industria prefieren una casa de
préstamos poniendo en primer lugar una buena atencion con un 24%, una tasa de interés baja
con un 24%, y la confiabilidad que pueda brindar la empresa a sus clientes para crear

transparencia con un 15%.

54



Empeﬁosma@mpeﬁosﬁlvan@ Empeﬁos@l
monedat 3% / diamantel
a%0) __oomSmae 2%

Figura 24. Intencion de compra

La figura 24 indica la intencion de compra que tienen los usuarios de la Industria en
caso de que necesiten un préstamo el dia mafiana, en la cual se puede apreciar que una parte
significativa de la poblacion definitivamente realizara un préstamo en casa de empefio
informales, el cual tiene un 42%, asimismo se aprecia nuevamente el liderazgo indiscutible
de la empresa formal Credimas la cual representa un 40% de la intencién de compra, seguida

Maxiefectivo que representa un 9%.
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Figura 25. Razones por las cuales rechaza una casa de préstamos prendarios

La figura 25 nos proporciona la jerarquizacion de las razones por las cuales las personas
gue usan este tipo de servicios rechazan una casa de préstamos, situando el cobro de un alto
interés como una de las razones principales con un 33%, seguido de un valor ofertado por la
prenda demasiado bajo con un 20%, luego en la tercera posicion el que no son empresas

confiables con un 14%, y en cuarta posicion que perciben que no hay seguridad con un 13%.

4.4.2 ANALISIS DEL CONSUMIDOR
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Figura 26. Frecuencia de uso de casas de préstamo

En la figura 26, del total de la muestra efectiva que corresponde a 157 personas, 70
personas utilizan los servicios de financiamiento prendario una vez al afio, 52 personas
utilizaron estos servicios dos veces al afio, 23 personas utilizaron estos servicios tres veces al
afio y 12 personas han utilizado este servicio cuatro veces en el afio. Lo que nos permite
estimar que el total de servicio de préstamos prendarios utilizados para esta muestra es de 291
veces, y eso significa que los servicios de financiamiento prendario utilizados en un afo

equivale a 1.85 veces al afio promedio por cada usuario.

Figura 27. Morosidad en créditos prendarios

La figura 27 indica el indice de morosidad es de un 36%, esto significa que ese es el
porcentaje de personas que no lograron honrar su compromisos financieros, asimismo se
puede apreciar que las personas que realizan este tipo de préstamos por lo general recuperan
sus prendas, pues su indicador estad en un 64%, lo que significa que del total de préstamos
otorgados un 36% son cuentas incobrables, por lo tanto es de suma importancia contar con

acceso a la informacion disponible en las centrales de riesgo para administrar los créditos y
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realizar préstamos inteligentes, es decir prestar mas dinero por la garantia a personas que

tengan un excelente record crediticio y menos avaluo para personas que no lo tengan.

,’? FiDtroskl
- 48%R

@M axiefectivol
7%

Figura 28. Participacion de mercado

La figura 28 muestra la participacion de mercado estd haciendo dominada por si nUmero
de casa de empefio informales, Las cuales tienen una participacion de mercado de un 48%,
seguido de la empresa Credimas con una participacion de mercado de un 45%, asi mismo

Maxiefectivo ocupa la tercera posicion con un 7%.
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Figura 29. Distribucién de colocacion de préstamos por tipo de garantia

La figura 29 muestra que la mayor participacion de mercado utilizada Como garantia
prendario es radica en las joyas de oro con un 47%, consecuentemente los televisores con una
participacién de un 16%, seguido de celulares con un 7%, equipo de sonido con un 7%,
asimismo se destaca otros que es un sin ndmero de garantias entre las cuales podemos

mencionar relojes, Camaras digitales, herramientas y consolas de video juego.

La distribucién de garantias prendarias es aceptable desde el punto de vista que se
puede diversificar para ofrecer soluciones financieras a distintos clientes y tener una cartera
de crédito bien distribuida para reducir el riesgo de pérdida, el Unico punto que hay que
contemplar es la administracion del inventario que quedara disponible para la venta y el

tiempo en que tardan los articulo en rotar.
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Tabla 6. Estadistica descriptiva de monto de préstamos otorgados a clientes

Descripcién Préstamo

Media 2,212.61
Error tipico 379.73
Mediana 1,500.00
Moda 2,000.00
Desviacion estandar 3,602.46
Varianza de la muestra 12,977,694.51
Curtosis 42.92
Coeficiente de asimetria 6.08
Rango 29,900.00
Minimo 100.00
Maximo 30,000.00
Suma 199,135.00
Cuenta 90.00
Nivel de confianza (95.0%) 754.52

La tabla 6 refleja que el promedio los préstamos estd un valor de L. 2,212.61, con una
mediana de L.1, 500 y con préstamos de L 2,000.00 qué son los que mas se otorgan.
Asimismo se puede apreciar que el valor maximo de préstamos reflejado en la muestra es de
L 30,000.00 Y su valor minimo es de L. 100.00

Tabla 7. Estadistica descriptiva de monto de préstamos otorgados a clientes

Descripcion Tasa

Media 15%
Error tipico 0%
Mediana 15%
Moda 15%
Desviacidn estandar 4%
Varianza de la muestra 0%
Curtosis 150%
Coeficiente de asimetria -1%
Rango 30%
Minimo 2%
Méaximo 32%
Suma 1929%
Cuenta 13000%
Nivel de confianza (95.0%) 1%




En la tabla 7 se puede apreciar que la tasa de interés mensual es de un 15%, y hay una
brecha gigantesca entre los rangos que oscilan entre dos por ciento como tasa minima hasta
un 30% como tasa maxima. Se puede identificar también que la tasa de interés mas usada por
las empresas de este giro comercial es de un 15% mensual como lo puede demostrar la moda

que es el dato que mas se repite, la desviacion estandar con relacion a la media es de 4%.
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Figura 30. Plazo de empefio en dias

En la figura 30 indica que la mayor parte de las personas que realizan préstamos
prendarios obtienen un plazo de 60 dias, con una participacion del 54% de la muestra,
seguidamente el plazo que sobre sale es de 30 dias él cuenta con una participacion de un 22%

y en la tercera posicion a 90 dias con una participacion del 11%
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Figura 31. Preferencia de ubicacién de casas de préstamo en cuanto a cercania de hogar

La grafica mostrada en la figura 31, muestra los datos indican que el 65% de las
personas prefieren la ubicacion de la agencia cerca de su casa, el 35% restante la prefiere la
prefiere lejos de su casa. Por lo que se considera que la ubicacién de la financiera prendaria es

un factor muy importante para garantizar el éxito comercial.

Uno de los factores clave para garantizar el éxito comercial de la financiera prendaria,
es contar con una ubicacion que de preferencia este cercana a colonias que tenga una
considerable cantidad poblacional y que este en la calle principal o ruta para llegar a dichas

colonias con el fin de que la agencia tenga una excelente exposicion.
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Figura 32. Preferencia de ubicacién en cuanto a cercania del trabajo

La figura 32 muestra el lugar de preferencia de ubicacion en cuanto al lugar de centro
trabajo es un poco indiferente pues un 51% prefiere cerca de trabajo, y un 49% prefiere lejos
de su trabajo, lo que significa que se debera contar con una agencia que sea accesible, y que

preferiblemente este ubicada en las principales arterias vehiculares de transporte publico.
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Figura 33. Preferencia de ubicacion en centro comercial

La grafica en la figura 33 destaca la preferencia el usuario de la industria por tener una
casa de préstamos fuera de un centro comercial una participacion del 63%. Por lo tanto la se
debe de considerar un esta ubicacién al momento de seleccionar el local. Este punto
determina que definitivamente los clientes de la industria acostumbran visitar casas de
préstamos que estan fuera de un centro comercial, por lo que sera necesario hacer una
validacién ya que por lo general los centros comerciales tienden a ser mas seguros que los
locales que estan en las afueras, es decir de cara a la calle, esto obliga a considerar también la

inversion en seguridad que se debera de realizar.
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Figura 34. Tendencia a cotizar

La figura 34, destaca que la mayor parte de las personas que realiza estos servicios por
lo general no cotizan, pues estan en un 67% de participacién, Comparado contra las personas
que se hacen cotizacién en varios lugares que equivale a un 33%. Lo que significa que se
debera de tener un programa de comunicacion para poder llegar a estos clientes potenciales y

que puedan evaluar el beneficio de una casa de préstamos formal.

La figura 35 que se muestra a continuacion muestra la tendencia de las personas a
realizar un cambio después de haber usado una financiera prendario por primera vez es
realmente minima, pues ésta representa un 88% de recompra, nuevamente se confirma que la

accesibilidad juega un papel importante a la hora de seleccionar el local.
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Figura 35. Tendencia a cambiar de casa de créditos prendarios.

La figura 35, muestra que el 88% de las personas que utilizan los servicios de una casa
de préstamos, en su mayoria tienen la tendencia de hacer uso de la misma, por lo que resalta
mucho la necesidad de generar confianza en cada uno de las transacciones realizadas a través
de procesos criticos que reflejen el profesionalismo en cuanto al avalto, seguridad y un
servicio que este muy por encima del tradicionalmente recibido con el fin de mantener la

recurrencia de compra.
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Figura 36. Preferencia de los usuarios en cuanto al disefio y estructura

La figura 36 nos indica que el 71% de las personas que comprenden la muestra efectiva
prefieren las casas de préstamos formales, es decir las que tienen una estructura similar a la de
una franquicia, En comparacion con las casas de préstamos informales no tradicional

existente en el pais las cuales tienen una participacion de un 29%.

Esta grafica nos muestra un buen indicador referente al tipo de negocio al cual se debe
de emprender, ya que por lo general los usuarios prefieren las casas de préstamos formales, y
denota una gran oportunidad para alcanzar aquellos clientes que aun no han tenido la

experiencia de realizar un préstamo con casas de empefio formales.
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Figura 37. Jerarquizacion de los factores de seleccion de una casa de préstamos

La figura 37, indica la principal razén por la cual un persona selecciona una casa de
préstamo es por la tasa de interés, con un 22%, seguid de que la empresa sea confiable con un

18%, luego valoran la seguridad con un 14%, y el tiempo de pago con un 13%

Esta figura muestra claramente, que la financiera prendaria debera ofrecer a sus clientes
precios competentes de mercado, para lograrlo, serd necesario implementar un programa de
cliente frecuente, que tenga como fin premiar la preferencia de sus clientes, en donde los
clientes reciban mayores beneficios en funcion de monto otorgado en calidad de préstamo y
tasa de interés a medida que realicen mas préstamos, también serd un factor importante
brindar un servicio extraordinario que busque la fascinacién de clientes para lograr tener un

equilibrio entre precio y valor percibido.
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4.43 ESTIMACION DE TENDENCIA DE MERCADO
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Figura 38. Rentabilidad de negocio

La figura 38 muestra una grafica combinando las variables tasa, monto de préstamo y
tiempo de duracion de contrato, en la cual se puede apreciar que la mayor concentracion de
las tasas cobradas efectivamente cobradas estan entre un 10% a un 20%, asi mismo, se puede
apreciar, que la mayor cantidad de préstamos otorgados fueron realizados a una tasa de
préstamos de 15%, seguido de una tasa de 13%, y en tercer lugar una tasa del 20%, el plazo
de duracién de los contratos es el mas variante, pero aun asi se aprecia que los tiempos mas

sobresalientes son de 60 dias y 30 dias.

Es importante mencionar que la tasa generalmente aceptada por los usuarios de la
industria es de un 15% es decir un 180% anual, siendo esta una tasa relativamente alta, el
tiempo de duracion promedio es de 60 dias, lo que significa que la tasa efectiva de cobro es de
un 30% por cada préstamo realizado, debido a esto se puede apreciar una gran oportunidad de
mercado existente, la cual sirve como base para determinar la proyeccion comercial y

financiera.
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Figura 39. Razones por las cuales prefieren una casa de préstamos formal

La figura 39 indica que del total de personas que seleccionaron casas de préstamos
formales aseguran que prefieren este tipo de negocios debido a que las consideran mas
seguras en cuanto al cuidado y recuperacion de su prenda con un 44%, seguidamente
atribuyen la confianza como uno de los elementos mas importantes, ya que consideran que al
operar de manera formal las transacciones que realicen serdn mas confiables y el riesgo a
perder la prenda es menor, la confianza tiene una participacién del 17%, asi mismo, las
personas sienten que por ser casas de préstamos formales tendran mayor seguridad en caso de

que pase algo con su prendas o transaccion en general.
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Figura 40. Jerarquizacién de aspectos para seleccionar una casa de préstamos

La figura 40 muestra los aspectos mas importantes para seleccionar una casa de
préstamos formal se tiene en primer lugar la tasa de interés con un 21%, seguidamente de la

confianza 17%, seguridad con un 14% Y plazo de pago con un 13%

A través de este estudio se puede identificar una demanda latente y la gran oportunidad
que existe para incursionar en el mercado de préstamos prendarios, puesto que las variables
que ha revelado el estudio son clave para el apalancamiento de buenos resultados comerciales
y financieros, pues la tasa promedio mensual es de 15%, la incidencia de realizacion de
préstamos es de 1.85 veces al afio, y su permanencia es de 2 meses promedio, y si a esto le
sumamos una participacion de mercado estimada, nos podra brindar un panorama claro una

proyeccion estimacion de ingresos de una financiera prendaria.

444 ESTRATEGIA DE MERCADO Y VENTAS

Por ser un nuevo competidor informal en la industria de préstamos prendarios sera
necesario realizar actividades comerciales que puedan apalancar el crecimiento y desarrollo
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de la empresa, por consecuente se debera trabajar en un mix de marketing que permita a la

empresa alcanzar los resultados presupuestados

4.4.41 PRODUCTO

Como se logro apreciar en el estudio de mercado, la percepcion de las casas de
préstamos formales tiende a ser mucho mejor que las informales, esto debido al disefio que
puedan tener en cuanto a su infraestructura, es por eso que se debera de contar con disefio de
agencia que sea agradable a la vista de los clientes potenciales, de tal manera que la financiera
inspire confianza, para lograrlo el disefio debera contar con caracteristicas de disefio
especificas en cuanto al disefio de la misma, rétulo luminoso, imagen de la agencia,
comunicacion interna, camaras de seguridad, alarma, paredes de concreto reforzadas, puertas

y ventas blindadas, asi mismo el personal debera contar con su respectivo uniforme.

En cuanto al servicio, los procesos deben de garantizar la confianza de la transaccion
del préstamo, para eso sera importante brindar un servicio distintivo en el cual se pueda contar
con un avaluo profesional a través de gente altamente capacitada, la transaccion debe de ser
transparente y el cliente debe de ver su prendas en todo momento al momento del avalug,
cuando el cliente acepta el monto del avalto, se procede con la firma del contrato de préstamo
con garantia prendaria, asi mismo el resguardo de la garantia durante la estadia en la agencia

debe garantizar la seguridad fisica.

4.4.4.2 PRECIO

De acuerdo a los resultados obtenidos del estudio de mercado se puede determinar que
la tasa promedio de mercado es de 15%, por consiguiente se considera contar con una tabla de
precios en funcion de la frecuencia de uso que permita crear fidelidad en los usuarios de la

industria como parte de un programa

Tabla 7. Propuesta de tasas de interés a cobrar

%@PréstamoBobre@alor

NumeroRieBpréstamos Tasa@lednteres |Articulos Oro

Del @R 15% 30% 85%
3@B 14% 35% 90%
6@E0 13% 40% 95%
MasRile0 12% 45% 100%
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4443 PLAZA

Como se logré identificar en el estudio de mercado, los usuarios de la industria
prefieren que las casas de préstamos se encuentren ubicadas cerca de su casa, por lo que la
accesibilidad se vuelve un factor importante para el éxito del negocio, asi mismo la financiera
deberd estar ubicada en colonias populares, en calles principales o principales arterias

vehiculares, que a su vez sean zonas relativamente seguras.

4.4.4.4 PROMOCION

La empresa, para dar a conocer los servicios debera realizar una inversion considerable
en mercadeo, para darse a conocer y hablarle a los clientes potenciales de la industria de tal
manera que pueda a través de los medios masivos de comunicacion lograr una penetracion
significativa de mercado, también serd necesario considerar un presupuesto para mercadeo
local, asi como marketing BTL, asi mismo seré necesario aprovechar las ventajas de la
distincion de servicio que se ofrecera a los clientes con el fin de cuidar la publicidad de boca
en boca, pero con un valor agregado a través de un programa de referidos que consista en
premiar los comportamientos vitales que necesitamos de los clientes para premiar la
referencia, asi como dar un incentivo adicional a las personas que vengan recomendadas de

nuestros clientes.

El presupuesto de Marketing sera el siguiente:

Tabla 8. Presupuesto de Marketing a 5 afios

Descripcion Ao AfnoR2 Aiho3B Ano® Ao
Lanzamiento@legencia [ @20,000.00

TV FEl90,000.00 245,000.00

Periddico 7@ 5,000.00 | @B7,500.00

BTL @44,000.00 | @52,640.00 | @83,168.00 | @19,801.60 | @63,761.92
Programa@e@®Referidos | [#B4,000.00 | #B9,040.00 | @®7,944.00 | @07,738.40 | @18,512.24
Total ®20,000.00 | B24,180.00 [ 281,112.00 [ B27,540.00 | 382,274.16
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Figura 41. Las mejores opciones en casa de préstamos segun publicidad

La figura 41 determina que el medio méas importante por el cual las personas enteran de
la mejor opcion en cuanto a casa de prestamo es mediante la referencia, pues cuenta con total
de 68 personas equivale a una participacion de 32%, seguido de anuncios de TV con una
participacion de 20%, y seguidamente de anuncio de periddico con un 10% y este comprende
las fachadas de las agencias, rotulos, y actividades realizadas como volantes y activaciones

enfrente de la agencia.

La figura refleja que el méximo generador de clientes es la referencia, por consiguiente
es necesario aprovechar este canal comercial pues no requiere de una gran inversién, pero
para que este medio de generacién de clientes funcione, sera necesario contar con un sistema
de medicion de fascinacion de clientes, que proporcione a la empresa indicadores clave sobre
el servicio brindado, y al mismo tiempo complementar este medio, con un programa de
referidos en el cual premie esos comportamientos vitales de referencia de los clientes, es decir
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que las personas que refieran nuestros servicios tengan un beneficio, y las personas que

vengan de parte de un referido tenga un trato especial en su primer préstamo.

Instagram(2

2%0 MyBpacel | Twitter
1% 3%

Figura 42. Uso de las redes sociales

Como se puede apreciar una gréfica de la figura 42, la inclusion de una estrategia de
redes sociales puede resultar benéfica para estar en contacto con mercado meta, debido a que
representan 57% siendo las principales redes sociales Facebook con una participacion de 37%

igual Whatsapp con una participacion de 14%.

4.5 ESTUDIO FINANCIERO

4.5.1 ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

A continuacion se muestra el andlisis financiero desde el punto de vista del proyecto, en

el cual se utilizaron variables claves que fueron resultados del estudio de investigacion para
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determinar la proyeccion de préstamos, se incluye los gastos operativos, marketing, y

requerimientos de inversion y estructura de capital para determinar la Tasa interna de retorno.

Tabla 9. Andlisis Financiero (Proyeccion e Inversion)

I. Costos Variables

Monto del préstamo L. 450,000.00

Plazo del préstamo 5 Afos

Periodo de gracia 0 Anos

Tasa de interés 28.00%

Costo de Recursos Propios: 15.59%

Tasa libre de Riesgo 0.85%

Beta 0.65

Premio por riesgo 7.21%

Riesgo Pais 10.05%

Tasa de ISR 25.00%

Horizonte de Evaluacién en afos 5 Afos

Il. Mercado

Prestamos 2,654,400.00 3,052,560.00 3,510,444.00 4,037,010.60 4,642,562.19
Precio a cobrar

Tasa de Interes 15.00% 15.87% 16.80% 17.77% 18.81%
Total de Ingresos Proyectados:

Prestamos L. 3,052,560.00 | L. 3,537,092.85 | L. 4,100,086.56 | L. 4,754,564.32 | L. 5,515,774.84
Total de Ingresos Proyectados L. 3,052,560.00 | L. 3,537,092.85 | L. 4,100,086.56 | L. 4,754,564.32 | L. 5,515,774.84
. Inversiones [ vidaui [ oepreciacion |

Equipo de Oficina L. 150,000.00 5 L. 30,000.00

Mobiliario L. 50,000.00 8 L. 6,250.00

Adecuacion y Decoracion del Local L. 35,000.00 5 L. 7,000.00

Gastos Legales y permiso de operaciof L. 15,000.00 5 L. 3,000.00

Afiliacion a la camara de comercio L. 3,000.00

Software y Licencias L. 80,000.00

Total de la inversion Fija L. 333,000.00

|capital de Trabajo L. 800,000.00 |

|Tota| Inversion | L. 1,133,000.00 |

|Gastos por Depreciacion rL. 46,250.00 |
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Tabla 10. Analisis Financiero (Financiamiento, Estado de Resultados, Flujos netos)

IV. Financiamiento Bancario

Saldo Inicial de Capital L. 450,000.00 | L. 360,000.00 | L. 270,000.00 | L. 180,000.00 | L. 90,000.00
Cuota de Capital L. 90,000.00 | L. 90,000.00 | L. 90,000.00 | L. 90,000.00 | L. 90,000.00
Interes de Capital L. 126,000.00 | L. 100,800.00 | L. 75,600.00 | L. 50,400.00 | L. 25,200.00
Saldo Final de Capital L. 360,000.00 | L. 270,000.00 | L. 180,000.00 | L. 90,000.00 | L.

V. Estado de Resultados

Ingresos Proyectados L. 3,052,560.00 | L. 3,537,092.85 | L. 4,100,086.56 | L. 4,754,564.32 | L. 5,515,774.84
Gastos:

Gastos Varios L. 2,425,200.00 | L. 2,566,346.64 | L. 2,715,708.01 | L. 2,873,762.22 | L. 3,041,015.18
Gastos por Depreciacion L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00
Gastos por interés L. 126,000.00 | L. 100,800.00 | L. 75,600.00 | L. 50,400.00 | L. 25,200.00
Total de Gastos L. 2,5697,450.00 | L. 2,713,396.64 | L. 2,837,558.01 | L. 2,970,412.22 | L.  3,112,465.18
Utilidad antes de impuesto L. 455,110.00 | L. 823,696.21 | L. 1,262,528.55 | L. 1,784,152.10 | L.  2,403,309.66
ISR L. - L. 205,924.05 | L. 315,632.14 | L. 446,038.02 | L. 600,827.41
Utilidad Neta L. 455,110.00 | L. 617,772.16 | L. 946,896.41 | L. 1,338,114.07 | L.  1,802,482.24

VI. Flujos Netos

Inversion Fija L. -333,000.00
Capital de Trabajo L. -800,000.00
Utilidad Neta L. 455,110.00 | L. 617,772.16 | L. 946,896.41 | L.  1,338,114.07 | L. 1,802,482.24
Depreciaciones L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00
Recuperacion de capital de trabajo L. 800,000.00
Flujos Netos L. -1,133,000.00 | L. 501,360.00 | L. 664,022.16 | L. 993,146.41 | L. 1,384,364.07 | L. 2,648,732.24

VIl. Costo de Capital

Prestamo Bancario 39.72% 21.00% 8.34%

Recursos Propios 60.28% 15.59% 9.40%
17.74%

VIII. Evaluacion Financiera

Tasa Interna de Retorno 67.02%

La TIR es mayor que el costo de capital para la inversién, por lo tanto el proyecto es viable y se acepta

Valor Presente Neto

Figura 43. Evaluacion Financiera del proyecto

L.2,271,628.12
El VPN es positivo por lo que el proyecto se acepta

Para determinar el costo de capital del préstamo bancario es necesario descontar el

impuesto sobre la renta, por lo tanto se aplico la siguiente formula: Costo Capital bancario=

28% - (28% * 25%) = 21%. EI costo de recursos de capital propio es calculado de la siguiente

manera: Costo de capital de recursos propios= Tasa libre de riesgo + (Beta x Premio por

riesgo) + Riesgo de Pais, por lo tanto el costo de capital propio = (0.85%+(0.65 x 7.21%) +

10.05% = 15.59%. Los datos utilizados para realizar los calculos de costo de capital propio se

podran identificar en la tabla de Riesgo de Pais, y la tabla beta por industria, en cuyo caso se

aplico la beta de la industria financiera, ubicados en los anexos (Damodaran, 2016).

Una vez obtenidos los costos de capital de recursos propios y bancarios, se multiplican

por la ponderacion de capital a utilizar y de esta manera se obtiene la tasa ponderada 17.74%.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

= Se logra validar la hipotesis de la investigacion, “A mayor valor agregado de servicio,
seguridad y confiabilidad, mayor demanda y competitividad de una financiera
prendaria” debido a que los resultados del estudio revelaron que los usuarios de la
industria seleccionan su casas de préstamos por medio de los siguientes criterios: Tasa
de interés 22%, Confianza 18%, Seguridad 14% y maés tiempo de pago 13% vy

atencion con un 10%, siendo estas las razones mas significativas.

= Se puede determinar una alta demanda, debido a que el estudio reveld que del total de
personas encuestas un 64% reportd haber hecho uso de casas de préstamo, con una
tasa de uso de 1.85 veces al afio y de ese porcentaje, un 48% reportd haber usada casa

de préstamos informal, seguido de Credimas con un 45% y Maxiefectivo en un 7%.

= Se logra comprobar que el 71% de las personas que componen la muestra efectiva,
prefieren las casas de préstamos formales, debido a que las consideran mas seguras en

un 44%, mas confiable en un 17% y asumen mas responsabilidades en un 8%.

= La tasa de interés generalmente usada para este tipo de servicios financieros es de un
15% mensual, con un préstamo promedio de L. 2,212.61 con un promedio de duracion

de contrato de 60 dias y con un nivel de mora del 36%.

= Un 65% de las personas reportaron que les gustaria tener una agencia cerca de la casa,
y un 63% comentd que les gustaria que estuviera ubicada en las afueras de un centro
comercial, por lo que la conveniencia y accesibilidad se vuelve un factor importante

para la localizacion de la agencia.

= Un 32% de las personas reportan que utilizan este servicio porque son referidas por
familiares o amigos, esto significa que la publicidad de boca en boca es de suma
importancia para la imagen de la empresa, por tanto el brindar un servicio de

excelencia se vuelve un factor determinante para el éxito comercial de la financiera.

= El valor actual neto (VAN) que se obtuvo en el estudio financiero, desde el punto de

vista del proyecto es de L. L. 2, 271,628.12, lo que indica que la inversion se mantiene
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de manera positiva dentro del ejercicio economico mostrado, asi que el riesgo de la

inversion es bajo y su recuperacion es alta, por lo que se acepta el proyecto.

La tasa interna de retorno (TIR) obtenida en el estudio financiero, desde el punto de
vista del proyecto es de 67.02 %, lo que indica que el beneficio a obtener en el
desarrollo del proyecto es mayor a la tasa del costo de capital de recursos bancarios y
la tasa de recursos propios respectivamente, por lo que se concluye que el proyecto es

viable y se acepta.

El tamafio de mercado es de 1,242,763.49 préstamos prendarios anuales, con ingresos
anuales de L. 824,925,279.34

Un aspecto clave para el éxito comercial de la empresa, es tener tasas y avallos
competitivos, pero también contar con un buen disefio de agencia que contenga
elementos de seguridad para las personas y sus garantias, asi como tener procesos
definidos para garantizar la fascinacion de los clientes, por tanto, el contar con un
buen talento humano contribuird de manera distintiva para el alcance de las metas y

objetivos presupuestados.

5.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar la estrategia comercial Duct tape marketing, (mercadeo
de bajo costo) para dar a conocer los servicios de la financiera, posicionarla e

incrementar el trafico en la agencia.

Se recomienda contar con precios competentes de acuerdo al mercado, tanto en

avalud, como en interés, asi como en el plazo otorgado para la prenda.

Debido a que la publicidad de boca en boca es uno de los principales generadores de
clientes nuevos, se recomienda establecer procesos criticos que brinden confianza y
que garanticen la fascinacion de los clientes en funcion del servicio otorgado, asi
mismo medir continuamente la tasa de fascinacion a través del indice de promotores

netos.

Se recomienda tener un programa de lealtad que premie los comportamientos vitales

de referencia para que tanto la persona que refieren los servicios, como el cliente
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nuevo que proviene por medio de la referencia obtenga un beneficio y un trato

distintivo.

Se recomienda tener una mejor negociacion en la tasa de préstamo bancario ya que
esta con un 25% por lo que representa un costo de financiamiento grande y poder

refinanciar la deuda en el segundo afio de horizonte de inversion.

Es fundamental mantener la estructura organizacional propuesta, para evitar
incrementos en los gastos mensuales, ya que esto ocasionaria que la financiera

prendaria deje de ser rentable por lo tanto se incurriria en perdida.

Se recomienda a futuro implementar nuevos servicios o diversificar la cartera con
opcion de atender otros mercados y otro tipo de rubros con el fin de incrementar la

colocacion de préstamos y por ende generar mas ingresos.

Se recomienda contar con un disefio innovador en la agencia de tal manera que brinde
confianza, a traves de la elaboracion del disefio de la imagen, elementos de seguridad,
estructura de la agencia, ubicacion y sus procesos de valuacién y resguardo de

garantias.

Se recomienda hacer uso de centrales de riesgo para administrar el crédito, con el fin
de reducir el riesgo de liquidacién de garantias debido a la mora y prestar mas dinero a

personas que tengan un excelente record crediticio.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1 PROPUESTA DE VARIABLES Y ANALISIS DE SENSIBILIDAD
6.1.1 INTRODUCCION

El siguiente capitulo se enfocard a identificar cudles son las variables criticas que
pudieran afectar el proyecto de manera positiva o negativa en los resultados comerciales de la
empresa, también se define el analisis financiero desde el punto de vista del inversionista, se
presenta un prototipo de modelo de agencia a construir, con la estructura de personal
necesaria para operarla, asi como el cronograma de ejecucion para la implementacion de la

empresa.

6.1.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El anélisis de sensibilidad es un término financiero, muy utilizado en el mundo de la
empresa a la hora de tomar decisiones de inversion, el cual consiste en calcular los nuevos
flujos de caja y el valor actual neto (en un proyecto, en un negocio, etc...), al cambiar una
variable (la inversién inicial, la duracion, los ingresos, la tasa de crecimiento de los ingresos,
los costes, etc.). De este modo teniendo los nuevos flujos de caja y el nuevo valor actual neto,
podremos calcular 0 mejorar nuestras estimaciones sobre el proyecto que vamos a comenzar
en el caso de que esas variables cambiasen o existiesen errores iniciales de apreciacion por

nuestra parte en los datos obtenidos inicialmente.

Para hacer el andlisis de sensibilidad tenemos que comparar el VAN antiguo con el
VAN nuevo y nos dard un valor que al multiplicarlo por cien obtendremos el porcentaje de

cambio.

El andlisis de sensibilidad es también conocido como una forma de analisis de uso
frecuente en la administracién financiera, que permite visualizar de forma inmediata las

ventajas y desventajas econdmicas de un proyecto.

El anélisis de sensibilidad de un proyecto de inversion es una de las herramientas mas
sencillas de aplicar y que nos puede proporcionar la informacion basica para tomar una

decision acorde al grado de riesgo que decidamos asumir.
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La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del proyecto:

= Pesimista: Es el peor panorama de la inversion, es decir, es el resultado en caso del

fracaso total del proyecto.

= Probable: Este seria el resultado més probable que supondriamos en el anélisis de la

inversion, debe ser objetivo y basado en la mayor informacion posible.

= Optimista: Siempre existe la posibilidad de lograr mas de lo que proyectamos, el
escenario optimista normalmente es el que se presenta para motivar a los

inversionistas a correr el riesgo.

Asi podremos determinar en cual de las opciones estariamos dispuestos a invertir una
misma cantidad de recursos, el grado de riesgo y las utilidades se pueden comportar de
manera muy diferente, por lo que debemos analizarlas por su nivel de incertidumbre, pero

también por la posible ganancia que representan.

6.1.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD CAMBIANDO FACTORES DE
INVERSION

El primer analisis que se realizé fue el de cambiar el porcentaje de inversion desde tres
escenarios posibles para tener mejores referencias y menor riesgo al momento de tomar la
decisién en cuanto al invertir, de esta manera el primer escenario que se realiz6 fue con 50%
de recursos propios y 50% con un financiamiento bancario, lo que nos representd un cambio
o decremento en la VAN de un -2.50%. Esto nos indica que este tipo de combinacion en el

financiamiento resulta desfavorable, ya que nos dara una viabilidad menor.

La tabla 11 mostrada a continuacion presenta el resultado de la VAN actual, el resultado

de la VAN nueva y el porcentaje de decremento al efectuar una distribucion 50-50.
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Tabla 11. Calculo de la VAN 50% banco y 50% recursos propios

VANRACTUALDELPROYECTO VANDEDBORPHBH0FB %@eLambio
L.22,523,052.53 L.22,460,012.24 -2.50%

El segundo escenario que se realizo fue el de 10% con recursos propios y 90 % con
financiamiento bancario, lo que nos representé un cambio o reduccion en la VAN de un 11.64
% negativo. Esto nos indica que hacer este tipo de combinacion en el financiamiento resulta
desfavorable obtener el financiamiento bancario en casi su totalidad, por lo que no resultara

viable esta operacion bancaria.

La tabla 12, mostrada a continuacion presenta el resultado de la VAN actual, el
resultado de la VAN nueva y el porcentaje de disminucién al efectuar una distribucion 10%

Recursos propios y 90 % Financiamiento bancario.

Tabla 12. Calculo de la VAN 10% recursos propios y 90% financiamiento bancario

VANRACTUALDELFPROYECTO VANDERORPHB0FB %le@ambio
L.B2,523,052.53 L.22,229,424.00 -11.64%

El tercer escenario que se realizd fue el de 90% con recursos propios y 10 % con
financiamiento bancario, lo que nos representd un cambio o incremento en la VAN de un 7.59
%. Esto nos indica que hace este tipo de combinacion en el financiamiento resulta favorable,
ya que nos daré un viabilidad mayor.

La tabla 13, mostrada a continuacion presenta el resultado de la VAN actual, el

resultado de la VAN nueva y el porcentaje de incremento al efectuar una distribucion 90%

recursos propios y 10% financiamiento bancario.
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Tabla 13. Calculo de la VAN 90% recursos propios y 10% financiamiento bancario

VANRACTUALBDELPROYECTO VANBORPHELOFB %@eLambio
L.B2,523,052.53 L.22,714,650.95 7.59%

6.1.4 ANALISIS DE LA VAN Y LA TIR CAMBIANDO LA DEMANDA

Para este tipo de analisis se hicieron dos escenarios en cambio de la demanda, el primer
escenario fue considerar satisfacer solo el 70% de la demanda lo que nos representa una VAN
negativa y un porcentaje de cambio negativo de 120.54% de igual manera el segundo
escenario nos dice que al cubrir el 80% de la demanda siempre tendriamos una VAN negativa
y un porcentaje de cambio negativo de 80.36%, esto representa que el proyecto no es factible

si no se cubre el 100% de la demanda actual.

La tabla 14, mostrada a continuacion, detalla los cambios entre la variacion de demanda

atendida menos del 100%.

Tabla 14. Van actual, con demanda al 70% y VAN con demanda al 80%

VANZONBDEMANDAGR
VANRACTUALDELPROYECTO ALTO% %@eambio VANZON@DEMANDARLB0% %@eRambio
o

L.®2,523,052.53 L.B518,224.73 -120.54% L.#95,534.36 -80.36%

Para el caso de la TIR, al reducir la demanda en un 70% o en un 80 % podemos
observar que es negativo en el primer caso y en el segundo baja considerablemente en 5.95 %
y 28.41% respectivamente donde no alcanza los valores esperados de recursos propios, esto lo
podemos apreciar en la tabla 15 mostrada a continuacion:

Tabla 15. TIR actual, con la demanda al 70% y TIR con demanda al 80%

TIRACTUALDELPROYECTO TIR'IO:‘E'?EL\/AAN DAZ %@ eambio TIRCONDEMANDARLB0% %@eEambio
(]

67.26% 5.95% -91.16% 28.41% -57.76%
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6.1.5 ANALISIS DE LA VAN Y LA TIR MODIFICANDO LOS COSTOS

Finalmente se realiz6 un tercer analisis bajo dos escenarios cambiando los costos de la
demanda, el primer escenario reducir el costo a un 45% del valor inicial de la demanda lo que
nos representa una VAN que baja con respecto a la inicial y un porcentaje de cambio negativo
de 20.12% de igual manera el segundo escenario nos dice que al reducir el 80% de la
demanda siempre tendriamos una VAN mas baja que la inicial y un porcentaje de cambio
negativo de 11.50%, esto representa que el proyecto baja su rentabilidad si no se cubre el

100% de la demanda actual.

La tabla 16, nos muestra los resultados obtenidos al cambiar los porcentajes de costos de la

demanda.

Tabla 16. Van actual, Van con el costo al 65% y VAN con el costo al 80%

VAN ONZOSTORLE
VANBCTUALDELPROYECTO 65% %@le@ambio VANEONEOSTORALB0% %@e@ambio
(]

L.®2,523,052.53 L2,015,504.40 20.12% L2,233,025.03 -11.50%

Para el caso de la TIR, al reducir el costo en un 45% o en un 20 % podemos observar
que es mas baja en 62.50 % y 67.26 respectivamente donde siempre alcanza los valores
esperados de recursos propios, esto lo podemos apreciar en la tabla 17 mostrada a

continuacion.

Tabla 17. TIR actual, TIR con costo al 65% y TIR con la demanda al 80%

TIRCONZOSTOALR
. o .
TIRRACTUAL@DELPROYECTO 65% %@le@ambio TIRTONTOSTORLBO% %&le@ambio

67.26% 62.50% -7.08% 67.26% 0.00%

6.2 PUESTOS LABORALES DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Después de evaluar los cambios en ciertas variables mas importantes, se podra
establecer una estructura organizacional, que cumpla con las necesidades de la demanda a

cubrir.
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6.2.1 ORGANIGRAMA PROPUESTO

Para el funcionamiento de una agencias se necesita contar con una estructura adecuada,
para el caso de la financiera prendaria, la operacion requerird contar con una estructura
integrada por cuatro personas en agencias, es decir un Gerente de Agencia, un Asistente de
Agencia, dos Servicio al Cliente, asi mismo se debera contar con la contratacion de un
administrador con el fin de que pueda dar soporte a la agencia en aspectos contables, fiscales

y de requerimientos de capital tal y como se muestra en la figura nimero 44.

Accionistas

Administrador

Gerente de Agencia

Asistente de Agenci

Servicio al cliente

Figura 44. Organigrama de la Financiera Prendaria

La estructura organizacional mostrada en la tabla nimero 18, define como estaran
compuestos los salarios por cada uno de los puestos, la ndmina mensual tendra un costo de L.

63,000.00 mas todos los beneficios apliquen a las leyes laborales.

Tabla 18. Némina de Financiera Prendaria

‘ Puesto ‘ Cantidad ‘ Salario ‘ Total
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Administrador 1 20,000.00 20,000.00
Gerente de Agencia 1 15,000.00 15,000.00
Asistente de Agencia 1 12,000.00 12,000.00
Servicio al cliente 2 8,000.00 16,000.00

6.3 MATRIZ DE RIESGOS

Tabla 19. Matriz de Riesgos

Descripcion del Efecto
Que la encuesta no contemple informacion que

de prefactibilidad

1 Técnico pueda ser relevante para efectos de la 20 10 200 Muy Bajo
Sesgos en la formulacion de la encuesta investigacion
No se haga el analisis correspondiente para
2 |Mal analisis de los resultados obtenidos Técnico validar hipotesis y los aspectos comerciales de 35 10 350 Bajo
de la encuesta la industria
Que se aplique la herramienta de investigacion
i a las personas que no son objetivo y que tenga .
3 Mala aplicacion de la encuesta en Técnico un impacto grande en la informacion obtenida 40 10 400 Bajo
funcién del mercado objetivo para la toma de decisiones
Personal que no cuente con las habilidades
para de comunicacion necesarias para la
4 Técnico aplicacion de la encuesta y pueda tener 16 4 64 Muy Bajo
Personal no calificado para la aplicacion retrasos u obtener mala informacion en las
de la empresa encuestas, que a su vez impacte en el tiempo y
Se puede dar el caso de que las agencias
requieran mayor tiempo de instalacion debido
5 Técnico a que el namero de equipo a reemplazar sea 50 20 1000 Grande
Disefio inapropiado para la financiera alto y esto pueda ocasionar desfaces en la
prendaria programacion
Por ser un tema complicado, bien personal, las
6 |Personas encuestadas no quieran tomar la Externo personas no brinden la informacion con el 11 15 165 Muy Bajo
encuesta 100% de honestidad
Que provoque retrasos en la aplicacion de las
7 ) Externo encuestas en las zonas seleccionad_as debido a 10 15 150 Muy Bajo
Huelgas que puedan provocar riesgos los riesgos que puedan tener este tipo de
para la aplicacion de la encuesta movimeintos sociales
Que se cuenten con todos los Falta de provedores clave para la ejecucion del
8 |proveedores necesarios en el pais para Externo proyectos a nivel de disefio e isumos 45 15 675 Normal
poder desarrollar el negocio necesarios para la operacion
N0|§0nt?r con e(ljperzoqal cal i.ficaq,o para | . .. |Falta de experiencia por parte de las personas .
9 [realizar os‘estu ios de investigacion De la Organizacion que realizan todo el estudio de prefactibilidad 19 4 76 Muy Bajo
correspondientes
Mala supervision de campo en la aplicacion de
10 De la Organizacion [la encuesta para validar que efectivamente las 25 9 225 Muy Bajo
Falta de supervision encuestas se apliquen de la manera correcta
Realizacion de una mala proyeccion financiera
11 De la Organizacion |que pueda proveer una mala informacion para 50 15 750 Normal
Mala proyeccion financiera la toma de decisiones
12|Desfase en el cronograma de trabajo De la Organizacion Tiempo reducido para la realizacon del estudio 30 15 450 Bajo

6.3.1 EVALUACION Y CALCULO DEL RIESGO

Como se puede observar en la tabla 19, el riesgo que tiene mayor relevancia es la

realizacion de un disefio de agencias inadecuado para las financiera prendaria, debido a que

uno de los elementos mas importantes que tienen los usuarios de la industria de créditos

prendarios es la confianza, la cual esta dada por elementos importantes que se deben de tomar
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en cuenta como la ubicacién, imagen de agencia, disefio, un alto nivel de seguridad , asi
mismo el que todos los elementos de marketing estén enfocados a construir relaciones de

confianza a largo plazo.

Tabla 20. Evaluacion y Calculo del Riesgo

Tipo&leRiesgo Intensida Delimitaci Magnitudi Probabilidad  Nivel?l Catalogar(j

1 Técni 5 1 5 5 3 15 20 2 5 10 200 Muy®Baj
Sesgos@ndadormulacion? ecnico uy@Bajo

deda®ncuesta

Mal@nalisis@ledos? P .
2 resultadosibtenidosied Técnico 5 2 10 5 5 25 35 2 5 10 350 Bajo

la@ncuesta

Mala@plicacion@ledal
encuesta@nFuncion@ield
mercado@bjetivo

Técnico 5 3 15 5 5 25 40 2 5 10 400 Bajo

4  |PersonalmoRalificadol Técnico 5 3 15 1 1 1 16 2 2 4 64 | MuyBajo
paraaiplicacion@lefdaR

empresa

5 L . Técnico 5 5 25 5 5 25 50 4 5 20 1000 Grande
Disefio@napropiadoBaral

lafinancierafrendaria

Segmento@netathoRjuierali
darinformacion@nal
encuesta

Externo 2 1 2 3 3 9 11 3 5 15 165 Muy@Bajo

Huelgas@ueBuedan
provocaritiesgosiaraial
aplicacion@ledaRncuesta
los@roveedores?
necesarios@niIPaisiaral
poder@esarrollar@I@
negocio
NoRontaron&I@ersonall
CalIf'c_adOEbaraEea,lIzar,ﬂ,los%DeEIaE)rganizacidn 5 3 15 2 2 4 19 2 2 4 76 | MuyBajo
estudios@ednvestigacion

correspondientes

Externo 1 1 1 3 3 9 10 3 5 15 150 Muy®Bajo

Externo 5 4 20 5 5 25 45 3 5 15 675 Normal

Falta@®leBupervisionBarall
eldlevantamiento@e
encuesta

10 Deda@rganizacion| 4 4 16 3 3 9 25 3 3 9 225 Muy®Bajo

11 ., Defla@rganizacion 5 5 25 5 5 25 50 3 5 15 750 Normal
MalaBbroyeccionl

financiera

Desfase@nRI@ronogramal

12
de@rabajo

Defla@rganizacion 3 5 15 3 5 15 30 3 5 15 450 Bajo

6.3.2 CLASIFICACION DEL RIESGO

La clasificacion del riesgo es un elemento importante a considerar pues se vuelve una
herramienta muy importante a la hora de administrar los riesgos, la figura 45 muestra como se
clasifican los riesgos en cuatro grupos que son: Técnico, Externo, De la organizacion y por

Gltimo De la Direccion de proyectos.
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Estudio de Prefactibilidad
para la creacion de una
Financiera Prendaria
Externo

Técnico De la Organizacion

De la Direccion de

Proyectos

Personas encuestadas no
quieran tomar la encuesta

Sesgos en la formulacion
de la encuesta

No contar con el personal
calificado para realizar
los estudios de investiga-

Mal analisis de los cion correspondientes

resultados obtenidos de
la encuesta

Huelgas que puedan
provocar riesgos para la
aplicacion de la encuesta

Mala aplicacion de la
encuesta en funcion del
mercado objetivo

Que se cuenten con todos
los proveedores necesa-
rios en el pais para poder

o desarrollar el negocio
Personal no calificado para la g

aplicacion de la empresa

Disefio inapropiado para
la financiera prendaria

Figura 45. Categorizacién del Riesgo
6.3.3 PLAN DE RESPUESTA AL RIESGO

Tabla 21. Plan de respuesta al riesgo

Descripcion del riesgo Como Disminuirlo

Sesgos en la formulacion de la encuesta

Realizar pruebas del instrumento de investigacion
para garantizar de que sea de facil entendimiento y
aplicacion y que a su vez refleje la informacion que
deseamos obtener del mercado meta

Mal analisis de los resultados obtenidos de
la encuesta

Revisar y validar que las herramientas de anaisis sean
las necesarias para analizar los datos estadisticos

Mala aplicacién de la encuesta en funcion
del mercado objetivo

Determinar incentivos para que la gente brinde la
informacioén correcta

Personal no calificado para la aplicacion
de la empresa

Validar que los encargados del proyecto tengan las
competencias necesarias para hacer los analisis, y en
caso de evidenciarse una area de oportunidad buscar
los servicios de asesoria externa

Disefio inapropiado para la financiera
prendaria

Buscar la armonia entre lo funcional y operatividad
del negocio para la creacion del disefio de la agencia

Segmento meta no quiera dar informacion
en la encuesta

Capacitar al equipo de trabajo de campo para que
puedan abordar a las personas con un lenguaje
sencillo

Huelgas que puedan provocar riesgos para
la aplicacion de la encuesta

Tomar las precuaciones necesarias para brindar la
seguridad de las personas, tener un lugar alterno
donde realizar el muestreo

Que se cuenten con todos los proveedores
necesarios en el pais para poder
desarrollar el negocio

Definir los proveedores clave para el desarrollo del
negocio, y en caso de no contar con opciones locales,
contar con proveedores externos en tiempo, costo y
rapidez de entrega

No contar con el personal calificado para
realizar los estudios de investigacion
correspondientes

Definir el perfil del encuestador para garantizar que
sea el idoneo para el trabajo

Falta de supervision para el levantamiento
de encuesta

Contratar personal externo para que vaide la
realizacion y buena aplicacion del instrumento de
investigacion

Mala proyeccion financiera

hacer una revision de los aspectos clave del negocio
para poder determinar los requerimientos técnicos,
operativos,legales y financieros

Desfase en el cronograma de trabajo

Realizar rendiciones de cuentas los lunes de cada
semana para validar el avance de la ejecucion del
cronograma determinado

Falta de supervision
Mala proyeccion financiera

Desfase en el cronograma de
trabajo

89



6.3.4 ESTRUCTURA DETALLADA DE TRABAJO

E\penura de agencia]
1

[Seleccién y Adecuaci()n] Personal Lanzamiento de agencia]
de Local
Constitucion de sociedad Seleccion de personal Envio de capital de trabajo Volanteo

Permiso de Operacion _Busquegal de Locales [ contratacion de personal | Entrega Oficial de agencia Perifoneo
Registro como e Capacitacion de personal  auditada Gran Lanzamiento de
préstamista No Bancario Validacion de punto agencia Presto Cash
At deciiantag —comercial mediante
bgncaﬁas Sscinsin
_Firma de contrato de
aquiler

| _Levantamiento de planos
del local comercial

|_Elaboracion y Aprobacion
de disefio de agencia

| Inicio de adecuacion de
agencia

—Instalacion de equipo de IT

—Entrega de agencia

Figura 46. Estructura Detallada de Trabajo

La figura 46, describe la estructura detallada de trabajo a realizar, nos proporciona de
una manera grafica todas las actividades necesarias para llevar a cabo la creacion de la

empresa.

6.4 PROJECT CHARTER

A continuacion se presenta el Project Charter el cual es el documento que se utilizé para
definir en términos generarles el alcance del proyecto, con su cronograma y objetivos

enmarcados en la triple restriccion, calidad, tiempo y costos.
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Tabla 22. Project Charter

PROJECT CHARTER

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Estudio de prefactibilidad para la creacion de una financiera  PRESTO
prendaria.

DESCRIPCION DEL PROYECTO: ;Que, quién, cémo, cuando y donde?

El proyecto “PRESTO.” consiste en la realizacion de un estudio de pre factibilidad, que permita obtener toda la informacion necesaria
por medio de un estudio de un mercado, comercial, financiero, técnico y legal que permita determinar la viabilidad de la creacion de
una financiera prendaria formal en la ciudad de Tegucigalpa para junio de 2016. El desarrollo del proyecto estara a cargo por Victor
Villavicencio y Allan Fiallos

DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO: Descripcién del producto, servicios o capacidad a generar
El proyecto consistira en realizar los siguiente estudios:

Estudio Legal: El cual buscara obtener toda la informacion necesaria para poder realizar la constitucion de sociedad, obtener los
permisos de operacion, y la definicion de los contratos de préstamos necesarios para poder realizar las operaciones en la financiera
prendaria

Estudio de Mercado: la investigacion de mercados es la funcion que enlaza una organizacion con su mercado mediante la
recopilacion de informacion. Esta informacion facilita la identificacion, definicion de oportunidades y problemas de mercado”. por lo
tanto en esta etapa de investigacion se realizara un estudio que permita obtener informacion referente a las preferencias y habitos de
uso de los clientes de la industria prendaria.

Estudio Técnico: El estudio comprendera todo aquello que tiene relacion con el funcionamiento y operatividad del negocio en el que
se verifica la viabilidad técnica de disefio de la agencia o prestar el servicio, y se determina el tamafio, localizacion, los equipos, las
instalaciones y la organizacion requerida para realizar la puesta en marcha del negocio.

Estudio Financiero: El estudio financiero realizara la proyeccion del plan de negocio, en la cual se determinara la rentabilidad del
proyecto, es decir que se identificaran los indicadores como la VAN, TIR para determinar el rendimiento esperado es aceptable.

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO: Definicién de requerimientos funcionales, no funcionales, calidad,
etc., del proyecto

El Sponsor: Cumplir con los requisitos de calidad y tiempo programados

El Cliente 1) Que se presenten los estudios en la fecha acordada. 2) Que se ejecute el proyecto seglin presupuestos. 3)
Que estudio de mercado proporcione informaciéon de los usuarios y no usuarios de la industria de
préstamos prendarios, asi como los habitos de uso de casas de empefio. 4) Que dicho estudio de mercado
sea aplicado en la ciudad de Tegucigalpa

OBJETIVOS DEL PROYECTO: Metas hacia las cuales se debe de dirigir el trabajo del proyecto en términos de la triple
restriccion.

CONCEPTO OBJETIVOS CRITERIO DE EXITO

1. Alcance Cumplir con la elaboracion de lo Aprobacion de todos los entraiiables por parte
siguientes entregables: Estudio Legal, del cliente
Estudio de Mercado, Técnico y

Financiero

2. Tiempo Concluir con el proyecto en el plazo  Concluir el proyecto en 76 dias, en fecha 10 de
solicitado junio de 2016 al 23 de septiembre de 2016

3. Costo Cumplir con el presupuesto estimado del | No exceder el presupuesto del proyecto

proyecto de L 1,133,000.00

FINALIDAD DEL PROYECTO: Fin ultimo, propdsito general, u objetivos de nivel superior por el cual se ejecutara el
proyecto, enlaces con programas, portafolios, o estrategias de la organizacion

Proporcionar toda la informacion necesaria a nivel comercial y financiara para la viabilidad del proyecto con el fin de tomar la
decision referente a la creacion de la financiera prendaria.
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HITO O EVENTO SIGNIFICATIVO FECHA PROGRAMADA
Planteamiento del problema 31/1/16

Estudio de mercado 15/3/2016

Estudio Legal 2/4/2016

Estudio técnico 9/4/2016

Estudio Financiero 3/5/2016

Conclusiones y Recomendaciones 20/5/2016

Aplicabilidad 2/6/2016

Presentacion 25/6/2016

ORGANIZACION O GRUPO ORGANIZACIONAL ROLL QUE DESEMPENA
Victor Villavicencio Realizacion de estudio legal y de Mercado
Allan Fiallos Realizacion de estudio técnico y financiero

Rafael Sevilla

Asesor tematico

Wendy Chavez

Asesor académico

Alumnos de carrera de sociologia de la UNAH

Dificultad para obtener informacion del mercado

Aplicacion de encuestas de estudio de mercado

Que la investigacion demore mas tiempo de lo previsto

Los estudios presentados no cumplan con los resultados esperados del cliente

Que existan sesgos en el estudio de mercado

Que el proyecto permita la realizacion de la financiera

Que un inversionista contacte para financiar el proyecto

CONCEPTO MONTO

Asesoria para estudio legal 15,000.00
Aplicacion de encuesta 12,000.00
Movilizacién 4,000.00
Impresiones 500.00
Diseflo de planos 4,000.00
Estudio técnico 2,000.00
Estudio Financiero 3,000.00
TOTAL 40,500.00
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6.5 PLAN DE GESTION DEL PROYECTO

En el plan de gestion del proyecto lleva todos los elementos claves para el desarrollo
del proyecto en los tiempos concretos. Por lo que su construccién es de vital importancia para

garantizar una buena ejecucion del mismo.

De la buena estructuracion y gestion de un plan de gestion depende que el proyecto se
dirija a alcanzar las metas y objetivos definidos y situar a la empresa en una posicion de

ventaja frente a sus competidores.
Tabla 23. Plan de gestion del Proyecto

CICLO DE VIDA DEL PROYECTO Y ENFOQUE MULTIFASE

CICLO DEL PROYECTO ENFOQUE MULTIFASE
FASE DEL PROYECTO ENTREGABLE PRINCIPAL DE LA FASE CONSIDERACIONES PARALA A CONSIDERACIONES PARA EL
INICIACION DE ESTA FASE CIERRE DE ESTAS FASE
1.0 Estudio de Mercado | 1- Contar la muestra minima requerida de | Necesario contar con el Incluir algo de conclusiones
la poblacion efectiva para determinar los  diagnéstico para poder tener un referente a lo que vea en |
factores que puedan incidir en este presupuesto mas preciso de la estudio de mercado
negocio. 2- Determinar el lugar de la inversion y de los gastos a incurrir
muestra. 3- Afinar el presupuesto 4- en la implementaciéon del
Definir el cronograma de trabajo proyecto, el cronograma de
necesario para la implementacion, asi ejecucion del proyecto dependera
como los recursos del presupuesto aprobado segin

las especificaciones determinadas
previamente ene le diagnostico

2.0 Investigacion Legal 1-Conocer la parte Legal para solicitud y aprobacion de En esta etapa se entrega por
constitucion de la empresa. 2- Validar que = permisos. parte de la firma de abogados el
la informacion para proceder segun la ley testimonio de escritura publica
con este tipo de negocios donde denota lo que hacemos.

3.0 Estudio Tecnico 1- Determinar la estructura organizacional = Esperar los resultados del estudio | Determinar la estructura
adecuado para su maxima eficiencia y de mercado para determinar la organizacional adecuado para
cumplir con las exigencias del los clientes = capacidad instalada. lograr a la satisfaccion plena de
2- Identificar y realizar la parte técnica los clientes y cumplir con la
para la implementacion con los equipos proyeccion determinada.

necesarios para su buena operacion de la
financiera 3- Capacitacion de personal.

4.0 Estudio Financiero Realizar los estudios de los métodos Determinar la estructura de la comprobar la rentabilidad del
financieros como ser VAN y TIR, para empresa y ver segun el estudio negocio en materia econémica.
determinar la rentabilidad del proyecto si | de mercado los clientes
es viable. potenciales.

5.0 Presentacion de 1- Presentacion de implementacién de Presentacion de informe final Concluida la elaboracién del

proyecto final nuevos sistema comercial informe final se podra realizar el

cierre del proyecto
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PROCESOS DE GESTION DE PROYECTOS

PROCESOS NIVEL DE INPUTS MODO DE TRABAJO OUTPUTS HERRAMIENTAS Y
IMPLEMENTACION TECNICAS
Desarrollar el Acta Una sola vez. al inicio Mediante reuniones - Acta de Metodologia de
de Constitucion del del provecto ' entre el Sponsory el Constituciéon del  |Gestion de Proyectos
Proyecto. proy ’ Project Manager. Proyecto. de Dharma.

Desarrollar el
Enunciado del
Alcance del
Proyecto
(preliminar).

Una sola vez, al inicio
del proyecto.

- Acta de Constitucion
del Proyecto.
- Enunciado de trabajo
del proyecto.

Mediante reuniones
entre el Sponsory el
Project Manager.

- Enunciado del
Alcance del
Proyecto
Preliminar .

Metodologia de
Gestion de Proyectos
de Dharma.

Desarrollar Plan de
Gestion del Proyecto

Al inicio del proyecto,
pudiéndose actualizar

- Enunciado del Alcance
del Proyecto Preliminar .

Reuniones del equipo
del proyecto.

- Plan de Gestion
del Proyecto.

Metodologia de
Gestion de Proyectos

en su desarrollo. de Dharma.
Red del
- Cronograma cronograma
del SW de Gestion
- Enunciado del Reunién del equipo Proyecto. de Proyectos.
Alcance del del proyecto. - Plan de Calendarios
Desarrollo del A h = - )
Cronograma. Al inicio Proyecto. 5 Est|m§1'C|on de Gestion Ajuste de
- Plan de Gestion del duracion de del Proyecto. adelantos y
Proyecto. actividades. (actualizaciones) | retrasos.
- Calendario del | Modelos de
Proyecto. cronogramas
anteriores.

- Enunciado del

Alcance del - Linea Base de
Preparacion del . Proyecto. Coste. Suma de costes
al determinar la o . s
Presupuesto de estructura de la EDT - EDT seguimiento y control. Plan de Gestion | Analisis de
Costes. - Diccionario EDT. de Costes Reserva.
- Plan de Gestién de (actualizaciones)
Costes.
- Factores
ambientales de la
emoresa - Plan de
e Control de Calidad presa. Establecimiento de Gestion .
Planificacion de . - Enunciado del - ) Estudios
’ siempre en todas las objetivos de de Calidad. )
Calidad. Alcance del A - comparativos.
etapas del proyecto. calidad. - Métrica de
Proyecto. Calidad
- Plan de Gestion del ’
Proyecto.
- Rolesy

Reuniones de

Responsabilidad

- Factores coordinacion con el es.
Planificaciéon de ambientales de la equipo del - Organigrama Organigramas y
los Recursos Al inicio empresa. proyecto. del descripciones de
Humanos. - Plan de Gestion del Asignacion de roles Proyecto. cargos.
Proyecto. y - Plan de
responsabilidades. Gestion
del Personal.
- Factores .
X Reuniones
ambientales de la -
formales e Analisis de
e empresa. ) - Plan de .
Planificacién de . : informales con el . requisitos de
estrategias de - Enunciado del . Gestion o
las A equipo. comunicaciones.
L comunicacion Alcance del R de las 3
Comunicaciones. Distribucién de la N Tecnologia de las
Proyecto. o comunicaciones. 2
. documentacion y comunicaciones.
- Plan de Gestion del
acuerdos.
Proyecto.
- Factores
ambientales de la . .
e, Identificar riesgos. .
Planificacion de la . empresa. e - Plan de Reuniones de
- Determinar el plan de - Planificar plan de . ) .,
Gestion de - ) - Enunciado del Gestion planificacion y
) gestion de riesgos. respuesta a . -
Riesgos. alcance del proyecto. fiesqos de Riesgos. andlisis.
- Plan de Gestion del 90s.
Proyecto.
- Enunciado del Planificar
Alcance del adquisiciones. Tipos de
i L - Plan de
Planificar . Proyecto. Solicitar - contrato,
Determinar el plan de Gestion o
Compras y - - EDT. presupuestos. Andlisis de
o Gestion de compras. - - ; de las o
adquisiciones. - Diccionario EDT. Negociar fabricacion

- Plan de Gestion del
Proyecto.

cotizaciones.
Firmar contrato.

Adquisiciones.

propia compra.
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PROCESOS DE GESTION DE PROYECTOS

- Plan de Gestiéon del

- Productos
entregables.
- Solicitudes de

. Cambio
A . Proyecto. Reuniones de . .
Dirigir y gestionar la - } P ] implementadas. |Metodologia de
. : - - Acciones correctivas  |coordinacion. Reuniones . y
ejecucion del Control y seguimiento ] - - Acciones Gestion de Proyectos
aprobadas. de informacion del .
proyecto. . . Correctivas de Dharma.
- Solicitudes de Cambio |estado del proyecto. )
implementadas.
aprobadas.
- Informe sobre el
rendimiento del
trabajo.
- Metodologia de
Supervisar y Plan de Gestin del Gestion de Proyectos

Controlar el Trabajo
del Proyecto.

Durante todo el

desarrollo del proyecto.

Proyecto.
- Informacion sobre el
rendimiento del trabajo.

Especialistas
encargados del area.

Informes finales
por area.

de Dharma.
Técnica de Valor
Ganado.

Informar el
Rendimiento.

A partir de la ejecucion
del proyecto.

- Informacion sobre el
rendimiento del trabajo.
- Mediciones de
Rendimiento.

- Plan de Gestion del
Proyecto.

- Solicitudes de Cambio
aprobadas.

Informes semanales

Ver y compararlos
con la linea base.

Herramientas de
presentacion de
informacion.
Recogida de la
informacion de
rendimiento
Reuniones de
revision del estado de
la situacion.

ENFOQUE DE TRABAJO

El proyecto ha sido planificado del tal manera que el equipo de proyecto conoce claramente los objetivos del proyecto, y las
responsabilidades de los entregables que tienen a su cargo.
A continuacion se detalla el proceso a seguir para realizar el trabajo del proyecto:

1. Inicialmente el equipo de proyecto se retine para definir cual seré el alcance del proyecto.

2. Se establece los documentos de gestion del proyecto necesarios que respaldan los acuerdos tomados por el equipo de
proyecto.

3. Se establecen la responsabilidades y roles del equipo de proyecto, y las fechas en que deberan estar listos los entregables.

4. Se realizan reuniones semanales del equipo de proyecto para informar cual es el estado del proyecto, en términos de

costo, calidad, tiempo. En esta reunion se presenta el Informe de Performance del Proyecto.

5. Al término del proyecto se verifica la entrega de todos los entregables, y se redactan los documentos de cierre del proyecto.

GESTION DE LAS LINEAS BASE

El informe de performance del proyecto es un documento que se presentara semanalmente en la reunion de coordinacion del equipo de
proyecto, y debe presentar la siguiente informaciéon:
- Estado Actual del Proyecto:
1.Situacién del Alcance: Avance Real y Avance Planificado.
2.Eficiencia del Cronograma: SV y SPI.
3.Eficiencia del Costo: CV y CPI.

4.Cumplimiento de objetivos de calidad.

- Reporte de Progreso:
1. Alcance del Periodo: % de avance planificado y % real del periodo.
2.Valor Ganado del Periodo: Valor Ganado Planificado y Valor Ganado Real.
3.Costo del Periodo: Costo Planificado y Costo Real.
4.Eficiencia del Cronograma en el Periodo: SV del periodo y SPI del periodo.
5.Eficiencia del Costo en el Periodo: CV del periodo y CPI del periodo.

- Pronosticos:

1.Pronéstico del Costo: EAC, ETC y VAC

2.Pronéstico del Tiempo: EAC, ETC, VAC, fecha de término planificada y fecha de término pronosticada.

- Problemas y pendientes que se tengan que tratar, y problemas y pendientes programados para resolver. - Curva S del Proyecto.
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COMUNICACION ENTRE STAKEHOLDERS

NECESIDADES DE COMUNICACION DE LOS

STAKEHOLDERS

TECNICAS DE COMUNICACION A UTILIZAR

Documentacion de la Gestion del Proyecto.

- Reuniones del equipo del proyecto para definir el alcance del mismo.

- Distribuciéon de los documentos de Gestion del proyecto a todos los miembros del
equipo de proyecto mediante una version impresa y por
correo electrénico.

- Reuniones de coordinacién de actividades del
proyecto.

- Reuniones del equipo del proyecto que son convocadas por el Project Manager
segun se crean pertinentes (dependiendo de la necesidad o urgencia de los
entregables del proyecto) donde se definiran cuales son las actividades que se
realizaran.

- Todos los acuerdos tomados por el equipo del proyecto deberan ser registrados en
el Acta de Reunion de Coordinacion, la cual sera distribuida por correo electronico al
equipo del proyecto.

- Reuniones de informacién del estado del proyecto.

- Reuniones semanales del equipo del proyecto donde el Project Manager debera
informar al Sponsor y demas involucrados, cual es el avance real del proyecto en el
periodo respectivo.

- Informe de Performance del Proyecto.

- Informe de Performance del Trabajo.

- Documento que sera distribuido al equipo de proyecto en la reunién de coordinacion
semanal, y enviado por correo electrénico.

TIPO DE GESTION CONTENIDO

REVISION DE GESTION

EXTENSION O ALCANCE OPORTUNIDAD

Reuniones de
coordinacion del
Equipo del Proyecto.

Anterior.

fuera el caso).

- Revision del Acta de Reunion

- Presentacion de entregables (si

Reunién convocada por

La reunién sera convocada por el Project solicitud del Project Manager.

Manager. Puede ser originada de
Se informara el estado de los pendientes del acuerdo

proyecto. resultados

Se establecera las siguientes actividades que se |encuesta

realizaran. sesiones de los cursos.

a los de las de las

Reunion Semanal de
informacion del
Estado del Proyecto.

anterior.

Proyecto.

- Revision del Acta de Reunion

- Informe de Performance del

La reunion se realizara todos los lunes.

Deberan estar presentes todos los miembros del
equipo del proyecto.

Revisar el informe semanal del estado del
proyecto.

Programada para todos los
lunes.

Reuniones con el
cliente.

- Establecer agenda segun los
requerimientos del cliente.

El cliente convocara a una reunion al Project
Manager, para establecer acuerdos de mejora
en el desarrollo del programa de capacitacion.

Programadas segun la solicitud
del cliente.

Comunicaciones

Solicitar feedback del desarrollo de
las sesiones del programa de

Conocer detalle del desarrollo de las sesiones  |Ninguna en especial

informales. o
capacnauon.
LINEA BASE Y PLANES SUBSIDIARIOS
LINEA BASE PLANES SUBSIDIARIOS
‘LiNEA BASE DEL ‘Si PLAN DE GESTlc}N DE ALCANCE. 2:
ALCANCE. PLAN DE GESTION DE REQUISITOS. -
PLAN DE GESTION DE SCHEDULE. Si
\ \ PLAN DE GESTION DE COSTOS. Si
LINEA BASE DEL TIEMPO.  Si PLAN DE GESTION DE CALIDAD. Si
PLAN DE MEJORA DE PROCESOS. No
\ \ PLAN DE RECURSOS HUMANOS. Si
PLAN DE GESTION DE COMUNICACIONES. Si
LINEA BASE DEL COSTO.  Si PLAN DE GESTION DE RIESGOS. Si
PLAN DE GESTION DE ADQUISICIONES. p
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6.6 PLANO DE DISTRIBUCION DE ESPACIOS PARA AGENCIA
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Figura 47. Plano de aire acondicionado

El plano en la figura 47, muestra la distribucion interna de los espacios y como
podremos tener mayor aprovechamiento para lograr atender a la demanda esperada en
determinada area que se detect6 por el estudio de mercado, al igual que el estilo y tipo de aire

acondicionado a utilizar en la misma agencia.
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Figura 48. Plano de Pintura de Agencia

En la figura 48 se identifica con un tipo de pintura la agencia para captar la atencion de

los clientes y asi mismo cumplir con los estandares de calidad para que la obra en la agencia

en lo que respecta a la construccion quede de la mejor manera.
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Figura 49. Plano de fachada de agencia

El plano en la figura 49 muestra las elevaciones, cortes y fachadas en la cual podemos
apreciar el acabado final, el tipo de colores a utilizar, las alturas minimas requeridas para este

tipo de agencia, al igual que la seguridad de los mismos.
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El plano en la figura 50 muestra la distribucion donde se identifica la cantidad de m2 a

utilizar y al mismo tiempo la distribucion en un area determinada de la ciudad de

Tegucigalpa.

Como se puede observar esta distribucion contempla el area de lobby, puestos de

trabajos, cajas, area de bdveda, ubicacion de archivos y bafios, este tamafio de agencia esta

definido en funcion de tener una baja inversion en gastos de adecuacion de local, y el tamafio

de este modelo permitira tener gastos de renta mas bajos en funcién de las rentas pagadas por

metros cuadrados.

100



1.50 120 225 1.43
1 —x
X
2
1 < .
CORTE.Y FACHADA«
3 2]
4 AN i 0 8 8 B i N

6.38

Figura 51. Plano de instalaciones eléctricas

La figura nimero 51, muestra cuales son las especificaciones técnicas del tipo de cable
y simbologia a utilizar en el plano eléctrico de la agencia una agencia de préstamos prendarios

en la ciudad de Tegucigalpa.
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6.7 CRONOGRAMA DE EJECUCION

Tabla 24. Cronograma de ejecucion de la creacién de la financiera prendaria
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6.8 ANALISIS FINANCIERO DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL INVERSIONISTA

La Tabla 25. En el siguiente escenario vemos todo el andlisis anterior desde el punto de
vista del inversionista, donde se incluyen los gastos por financiamiento que tendremos a los 5

afios que dure el préstamo o el horizonte de evaluacion del proyecto.

Tabla 25. Analisis financiero desde el punto de vista del inversionista

I. Variables

Alquiler del local L. 20,000.00 | L. 240,000.00 | L. 253,968.00 | L. 268,748.94 | L. 284,390.13 | L. 300,941.63
Sueldos varios L 89,833.33 | L 1,078,000.00 | L. 1,140,739.60 | L. 1,207,130.64 | L. 1,277,385.65 | L. 1,351,729.49
Referidos y Lanzamiento de marca L 76,666.67 | L 920,000.00 | L. 973,544.00 | L. 1,030,204.26 | L. 1,090,162.15 | L. 1,153,609.59
Servicios publicos L. 5,000.00 | L 60,000.00 | L. 63,492.00 | L. 67,187.23 | L. 71,097.53 | L. 75,235.41
Gastos operativos L. 4,000.00 | L. 48,000.00 | L. 50,793.60 | L. 53,749.79 | L. 56,878.03 | L. 60,188.33
Comunicaciones y Internet L. 4,000.00 | L 48,000.00 | L. 50,793.60 | L. 53,749.79 | L. 56,878.03 | L. 60,188.33
Insumos varios e imprevistos L. 2,000.00 | L 24,000.00 | L. 25,396.80 | L. 26,874.89 | L 28,439.01 | L. 30,094.16
Tren de aseo y Bomberos L. 600.00 | L. 7,200.00 | L. 7,619.04 | L. 8,062.47 | L. 8,531.70 | L. 9,028.25
Total gastos mensuales L 202,100.00 | L. 2,425,200.00 | L. 2,566,346.64 | L. 2,715,708.01 | L. 2,873,762.22 | L. 3,041,015.18
Tasa de Inflacién 5.82%

Tasa de crecimiento de prestamos 15.00%

La tasa de inflacion para finales del para el cierre de afio de 2015 fue de 5.82% en

donde la cual generd su mayor alza en alimentos y bebidas no alcohdlicas (EI Heraldo, 2015).

|. Costos Variables

Monto del préstamo L. 450,000.00

Plazo del préstamo 5 Anos
Periodo de gracia 0 Anos
Tasa de interés 28.00%

Costo de Recursos Propios: 15.59%

Tasa libre de Riesgo 0.85%

Beta 0.65

Premio por riesgo 7.21%

Riesgo Pais 10.05%

Tasa de ISR 25.00%

Horizonte de Evaluacion en afios 5 Afos
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Il. Mercado

Prestamos 2,654,400.00 3,052,560.00 3,510,444.00 4,037,010.60 4,642,562.19
Precio a cobrar

Tasa de Interes 15.00% 15.87% 16.80% 17.77% 18.81%
Total de Ingresos Proyectados:

Prestamos 3,052,560.00 | L. 3,537,092.85 | L. 4,100,086.56 | L. 4,754,564.32 | L. 5,515,774.84
Total de Ingresos Proyectados L. 3,052,560.00 | L. 3,5637,092.85 | L. 4,100,086.56 | L. 4,754,564.32 | L. 5,515,774.84
. nversiones [ viaui [ oepreciacion |

Equipo de Oficina L. 150,000.00 5 L. 30,000.00

Mobiliario L. 50,000.00 8 L. 6,250.00

Adecuacion y Decoracion del Local L. 35,000.00 5 L. 7,000.00

Gastos Legales y permiso de operaciol L. 15,000.00 5 L. 3,000.00

Afiliacion a la camara de comercio L. 3,000.00

Software y Licencias L. 80,000.00

Total de la inversién Fija L. 333,000.00

|capital de Trabajo [L. 80000000 |

|Tota| Inversion | L. 1,133,000.00 |

|Gastos por Depreciacion rL. 46,250.00 |

IV. Financiamiento Bancario

Saldo Inicial de Capital L. 450,000.00 | L. 360,000.00 | L. 270,000.00 | L. 180,000.00 | L. 90,000.00
Cuota de Capital L. 90,000.00 | L. 90,000.00 | L. 90,000.00 | L. 90,000.00 | L. 90,000.00
Interes de Capital L. 126,000.00 | L. 100,800.00 | L. 75,600.00 | L. 50,400.00 | L. 25,200.00
Saldo Final de Capital L. 360,000.00 | L. 270,000.00 | L. 180,000.00 | L. 90,000.00 | L. -

V. Estado de Resultados

Ingresos Proyectados L. 3,052,560.00 | L. 3,537,092.85 | L. 4,100,086.56 | L. 4,754,564.32 | L.  5,515,774.84
Gastos:

Gastos Varios L.  2,425,200.00 | L. 2,566,346.64 | L. 2,715,708.01 | L. 2,873,762.22 | L. 3,041,015.18
Gastos por Financiamiento L. 126,000.00 | L. 100,800.00 | L. 75,600.00 | L. 50,400.00 | L. 25,200.00
Gastos por Depreciacion L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00
Total de Gastos L. 2,597,450.00 | L. 2,713,396.64 | L. 2,837,558.01 | L. 2,970,412.22 | L.  3,112,465.18
Utilidad antes de impuesto L. 455,110.00 | L. 823,696.21 | L. 1,262,528.55 | L. 1,784,152.10 [ L.  2,403,309.66
ISR L. - L. 205,924.05 | L. 315,632.14 | L. 446,038.02 | L. 600,827.41
Utilidad Neta L. 455,110.00 | L. 617,772.16 | L. 946,896.41 | L. 1,338,114.07 | L.  1,802,482.24

VI. Flujos Netos

Inversion Fija L. -333,000.00

Capital de Trabajo L. -800,000.00

Prestamo Bancario L. 450,000.00 | L. -90,000.00 | L. -90,000.00 -90,000.00 | L. -90,000.00 | L. -90,000.00
Utilidad Neta L. 455,110.00 | L. 617,772.16 946,896.41 | L.  1,338,114.07 | L. 1,802,482.24
Depreciaciones L. 46,250.00 | L. 46,250.00 46,250.00 | L. 46,250.00 | L. 46,250.00
Recuperacion de capital de trabajo L. 800,000.00
Flujos Netos L. -683,000.00 | L. 411,360.00 | L. 574,022.16 | L. 903,146.41 | L.  1,294,364.07 | L. 2,558,732.24
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A diferencia de la tabla anterior, se incluyen los gastos por financiamiento ya que en
este escenario es del punto de vista del inversionista y también deben incluirse los flujos de
entrada del préstamo, asi como los flujos de devaluacién de los mismos, el efecto
“financiamiento”, bajo el inversionista, lo vemos reflejado en los flujos por lo que ya no
deberd incluirse en la tasa y la tasa que se usara para descontar los flujos es la tasa del costo

de los recursos propios del inversionista.

VII. Costo de Capital 15.59%

VIIl. Evaluacion Financiera

Tasa Interna de Retorno 92.86%
La Tir es mayor es mayor que el costo de capital propio, por lo tanto el proyecto es viable y se acepta.

Valor Presente Neto L. 2,652,721.84
El VPN es positivo por lo que el proyecto es viable se acepta

Figura 52. Evaluacion Financiera desde el punto de vista del Inversionista

La figura 52 muestra el proyecto desde el punto de vista del inversionista y se logra
apreciar la tasa interna de retorno es de 92.86%, y es mayor que el costo de capital propio el

cual tiene un costo de 15.59%, asi mismo su valor presente neto presenta flujos positivos.

Los resultados mostrados en ambos escenarios confirman que la tasa interna de retorno
es superior al costo de oportunidad de mercado y al costo de capital lo que evidencia la

factibilidad de la creacion de la financiera prendaria.
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ANEXOS

CUESTIONARIO

No.

Buenos dias (tardes)... Mi nombre es , soy estudiante de la Universidad de
la Universidad Tecnoldgica Centroamericana, actualmente estoy realizando el trabajo de campo de mi tesis, por lo que

necesito de su valiosa colaboracién respondiendo a las siguientes preguntas.

¢Qué fuentes para préstamos ha utilizado en este afio?
Amigo Tarjeta de Crédito

Banco Financiera, Otro (Especifique)

¢ Ha utilizado los servicios de una casa de empefios en el ultimo afio?

Si No

Si la respuesta es "Si” pase a la pregunta 5, si la respuesta es “No” llenar hasta la pregunta 4

Los que no han usado una casa de empefio desde hace mas de un afio

Porqué no ha utilizado las Casas de Empefio durante el tltimo afio?

No les tiene confianza, No ha tenido necesidad No le gusta ha usado
No tiene garantias para usar. Cobran mucho interés Ofrecen muy poco dinero por la
garantia, Otro (Especifique)

¢ Qué debe hacer una Casa de Empefio para motivarlos a usar el servicio?
Mayor publicidad Poner Promociones Bajar tasa de interés

Mejor precio por garantias Que sean mas confiables Otro

Para muestra efectiva

Cual es el nombre que se le viene a la mente cuando mencionamos la palabra casas de empefio? Espontanea

ler 2do. 3er 4to

¢ Cuales son las razones por las cuales considera una casa de empefio como preferida?

Buena Atencién Cobran menos interés Son mas confiables

Dan Mayor plazo para pagar. Esta cerca de la casa Esta cerca del Trabajo__
Otro (Especifique)

Si mafiana necesitara dinero ;A Cual Casa de Emprefio iria y a cual no iria?

Nombre de casa de empefio a cual iria, Porque

Nombre de casa de empefio a la cual no iria Porque
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12.

10.

11.

¢ Cuales son las razones por las cuales usted rechaza una casa de empefio?.
Cobra un alto interés Ofrecen poco por la prenda Dafan las prendas

No son confiables No hay seguridad Otro (Especifique)

Habitos de uso de una casa de empefo
En el ultimo afio, ¢ Cudantas veces ha utilizado una Casa de Empefio?

1vez 2 Veces 3 Veces 4 veces

¢, Del numero de veces que ha utilizado las Casas de Empefio en el ultimo afio, ¢ Cuantas veces ha recuperado

la prenda y cuantas la ha perdido?

Numero prendas recuperadas Numero Prendas Perdidas

¢, Del numero de veces que ha utilizado las Casas de Empefio en el ultimo afio, ¢ Cudles casas de empefio ha

usado?

Credimas Maxiefectivo Otro (Especifique)

¢Que tipo de prendas acostumbra usted empefiar?

Joyas de oro Televisores Equipo de sonido Celular
Laptop Tablet, Carro Moto Otro (Especifique)
13. La ultima vez que empefio algo ¢ Cual fue el valor que le dieron por su prenda?

14.

15.

16.

17.

18.

Monto L.

¢A qué plazo empefio la prenda?

Plazo de contrato dias

Cual fue la tasa de interés que pago por su préstamo?

Tasa de interés % Monto de pago interés L.

¢,Como prefiere una Casa de Empefio, Cerca de su Casa o Lejos de su Casa?
Cerca de casa Lejos de casa

¢,Coémo prefiere una Casa de Empefio, Cerca de su Trabajo o Lejos de su Trabajo?
Cerca de trabajo Lejos de trabajo

¢,Como prefiere una Casa de Empefio, dentro o Fuera de un Centro Comercial?
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19.

20.

21.

22.

23.

24.

Dentro de centro comercial Fuera de centro comercial

¢,Como se entera usted de las mejores opciones que hay en cuanto a Casas de Empefio?

Recomendacién de un amigo Anuncio de TV Anuncio de radio
Publicacién Periddico Facebook otras redes sociales
Cerca de trabajo o vivienda, Otro (Especifique)

¢ Cuando necesita un préstamo, como acostumbra actuar? Cotiza en varias casas de empefio o hace el
empefio en la primera que visita?

Cotiza No Cotiza

¢ Cambia de casa de empefio cada vez que lo necesita o siempre va a la misma casa de empefio?
Acostumbra ir a la misma Acostumbra cambiar,
¢, Cuales prefiere usted? las casas de empefio de Barrio o las casas de empefio de Cadena formales?

Cadenas Porque?

Barrio Porque?

Porque no prefiere la casa de empeifios no seleccionada?

Cadenas Porque no?

Barrio Porque no?

Cuando se trata de seleccionar una Casa de Empefio Qué aspectos toma usted en cuenta?

Buena tasa de interés Mas tiempo de pago Seguridad
Mas confiable Ofrecen mas dinero Buena ubicacion
Cuidado de la prenda Buena atencion Otro (Especifique)

Que tipo de redes sociales utiliza?

Especifique

Datos Demograficos

Sexo: Masculino Femenino

Edad: 18230 31a40 ___ 41a50 51a70

Profesion:

Ingreso familiar: 3,000 a 10,000____ 10,001 a 20,000 20,001 a 30,000 mas 30K
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BETA DE PAIS POR INDUSTRIA

Datel@ipdated: 5-ene-16

Createddy: Aswath@amodaran,Bdamodar@stern.nyu.edu

Whatdds&his@lata? Key@narket@egressionthumbers

Home®age: http://www.damodaran.com

Data@vebsite: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/data.html

Companiesdn@achd@ndustry:

http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/indname.xls

Variable@efinitions:

http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/variable.htm

Industry name ¥ | Number of firm|™ Beta b Correlation with the market |L
Advertising 44 1.08 15.85%
Aerospace/Defense 92 1.33 32.12%
AirfTransport 20 1.27 31.90%
Apparel 63 1.06 18.21%
Auto@ T ruck 19 0.96 22.49%
AutoParts 65 1.29 28.46%
Bank@Moneyienter) 9 1.11 53.20%
Banks{Regional) 644 0.51 23.93%
Beverage{Alcoholic) 22 0.94 18.13%
Beverage{Soft) 43 1.15 17.25%
Broadcasting 29 1.29 32.55%
Brokerage®Anvestment®anking 42 1.35 39.14%
Building@Materials 39 1.18 31.04%
Business@ZLonsumer@ervices 159 1.19 25.93%
CablefTVv 19 1.23 33.99%
ChemicaldBasic) 42 1.17 25.19%
Chemical@Diversified) 9 1.55 44.74%
Chemical@Specialty) 104 1.25 30.29%
Coal®RRelated@Energy 38 1.49 14.84%
ComputerBervices 118 1.17 24.04%
Computers/Peripherals 64 1.33 22.68%
ConstructionBupplies 52 1.65 39.62%
Diversified 26 1.01 40.82%
Drugs@Biotechnology) 411 1.28 16.24%
Drugsd@Pharmaceutical) 157 1.02 15.85%
Education 40 1.05 17.70%
Electrical®Equipment 120 1.15 20.70%
ElectronicsConsumer@Mffice) 25 1.23 15.18%
ElectronicsfGeneral) 167 1.03 22.27%
Engineering/Construction 51 1.32 31.06%
Entertainment 84 1.21 16.77%
Environmental®@VasteBervices 97 1.10 17.37%
Farming/Agriculture 37 1.25 25.13%
FinancialBvcs.gNon-bank@dnsurance) 272 0.65 21.76%
Food®rocessing 89 0.89 23.00%
Food@Vholesalers 14 0.73 24.50%
Furn/Home@Furnishings 30 1.23 24.33%
Green®@RenewableEnergy 28 1.62 14.25%
Healthcare®roducts 254 1.03 19.86%
HealthcareBupportBervices 127 1.05 21.62%
Heathcarel@nformation@ndEechnology 126 1.11 20.67%
Homebuilding 34 1.12 29.97%
Hospitals/Healthcarefacilities 58 0.82 24.58%
Hotel/Gaming 73 0.97 28.36%
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Household®roducts 134 1.05 16.92%
Information@ervices 70 1.00 36.82%
Insurance{General) 20 1.04 54.89%
InsurancefLife) 25 1.28 46.32%
InsurancelProp/Cas.) 53 0.90 36.33%
Investments@@sset@Management 145 1.17 31.23%
Machinery 130 1.44 33.90%
Metals@®Mining 114 1.55 14.51%
OfficeEquipmentRBervices 24 1.82 29.89%
Oil/GasfIntegrated) 7 1.54 39.97%
Oil/GasfProduction@ndExploration) 351 1.63 21.35%
Oil/GasMistribution 79 1.22 34.88%
OilfieldBvcs/Equip. 143 1.74 27.89%
Packaging® [ ontainer 25 1.26 42.26%
Paper/Forest®Products 20 1.52 28.44%
Power 73 0.80 30.00%
Precious@etals 113 1.29 11.97%
Publshing®ENewspapers 39 1.45 29.53%
R.E.LT. 221 0.76 33.92%
Real®statedDevelopment) 21 1.41 16.46%
RealEstatefGeneral/Diversified) 12 1.22 23.11%
RealEstatefOperations@Bervices) 55 1.50 15.91%
Recreation 65 0.91 19.91%
Reinsurance 3 1.03 52.53%
Restaurant/Dining 83 0.76 21.96%
RetailfAutomotive) 26 1.06 36.78%
RetailfBuildingBupply) 5 1.47 43.74%
Retail@Distributors) 83 1.22 28.69%
RetailfGeneral) 19 1.16 36.87%
Retail§Grocery@ndd@Food) 17 1.04 23.45%
RetailfOnline) 39 1.58 22.30%
RetailfSpecialiines) 124 1.07 23.92%
Rubber&Tires 4 1.66 40.15%
Semiconductor 87 1.39 33.23%
SemiconductorEquip 46 1.40 29.48%
Shipbuilding®mMarine 11 1.24 21.56%
Shoe 11 0.82 24.54%
SoftwaredEntertainment) 17 1.42 18.94%
SoftwareInternet) 308 1.34 17.85%
SoftwaredSystem@@pplication) 241 1.33 25.27%
Steel 36 1.43 31.30%
Telecom@Wireless) 19 1.48 21.17%
Telecom.@Equipment 121 1.29 24.31%
Telecom.Bervices 65 0.95 22.87%
Tobacco 20 1.91 22.49%
Transportation 21 141 33.07%
TransportationfRailroads) 12 1.15 31.40%
Trucking 26 1.69 43.31%
Unclassified 3 0.23 6.82%
UtilitydGeneral) 20 0.55 32.66%
Utility@Water) 18 0.47 22.40%
TotalMarket 7480 1.13 24.38%

116



RIESGO DE PAIS

Estimating Country Risk Premiums

Enter the current risk premium for a mature equity market 6.25% Updated February 11, 2016
Do you want to adjust the country default spread for the additional volatility of the equity market to get to 3 Yes

If yes, enter the multiplier to use on the default spread (See worksheet for volatility numbers for selected em) 1.39 Updated February 11, 2016
Country Africa Moody's rating |Rating-based Default Spread |Total Equity Risk Premium| Country Risk Pr
Abu Dhabi iddle East Aa2 0.55% 7.02% 0.77%
Albania Eastern Europe & Russia B1 4.99% 13.20% 6.95%
Andorra (Principality of)|Western Europe Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Angola Africa Ba2 3.33% 10.89% 4.64%
Argentina Central and South America Caal 8.31% 17.83% 11.58%
Armenia Eastern Europe & Russia Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Aruba Caribbean Baal 1.77% 8.72% 2.47%
Australia Australia & New Zealand Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Austria Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Azerbaijan Eastern Europe & Russia Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Bahamas Caribbean Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Bahrain Middle East Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Bangladesh Asia Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Barbados Caribbean B3 7.21% 16.30% 10.05%
Belarus Eastern Europe & Russia Caal 8.31% 17.83% 11.58%
Belgium Western Europe Aa3 0.67% 7.18% 0.93%
Belize Central and South America Caa2 9.98% 20.16% 1391%
Bermuda Caribbean Al 0.78% 7.34% 1.09%
Bolivia Central and South America Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Bosnia and Herzegovina |Eastern Europe & Russia B3 7.21% 16.30% 10.05%
Botswana Africa A2 0.94% 7.56% 1.31%
Brazil Central and South America Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Bulgaria Eastern Europe & Russia Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Burkina Faso Africa B3 7.21% 16.30% 10.05%
Cambodia Asia B2 6.10% 14.75% 8.50%
Cameroon Africa B2 6.10% 14.75% 8.50%
Canada North America Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Cayman Islands Caribbean Aa3 0.67% 7.18% 0.93%
Cape Verde Africa B2 6.10% 14.75% 8.50%
Chile Central and South America Aa3 0.67% 7.18% 0.93%
China Asia Aa3 0.67% 7.18% 0.93%
Colombia Central and South America Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Congo (Democratic Repy Africa B3 7.21% 16.30% 10.05%
Congo (Republic of) Africa Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Cook Islands Australia & New Zealand Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Costa Rica Central and South America Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Cote d'Ivoire Africa Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Croatia Eastern Europe & Russia Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Cuba Caribbean Caa2 9.98% 20.16% 13.91%
Curacao Caribbean A3 1.33% 8.10% 1.85%
Cyprus Western Europe Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Czech Republic Eastern Europe & Russia Al 0.78% 7.34% 1.09%
Denmark Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Dominican Republic Caribbean Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Ecuador Central and South America B3 7.21% 16.30% 10.05%
Egypt Africa B3 7.21% 16.30% 10.05%
El Salvador Central and South America Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Estonia Eastern Europe & Russia Al 0.78% 7.34% 1.09%
Ethiopia Africa B1 4.99% 13.20% 6.95%
Fiji Asia Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Finland Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
France Western Europe Aa2 0.55% 7.02% 0.77%
Gabon Africa Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Georgia Eastern Europe & Russia Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Germany Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Ghana Africa B3 7.21% 16.30% 10.05%
Greece Western Europe Caa3 11.08% 21.69% 15.44%
Guatemala Central and South America Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Guernsey (States of) Western Europe Aal 0.44% 6.86% 0.61%
Honduras Central and South America B3 7.21% 16.30% 10.05%
Hong Kong Asia Aal 0.44% 6.86% 0.61%
Hungary Eastern Europe & Russia Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Iceland Western Europe Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
India Asia Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Indonesia Asia Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Ireland Western Europe Baal 1.77% 8.72% 2.47%
Isle of Man Western Europe Aal 0.44% 6.86% 0.61%
Israel Middle East Al 0.78% 7.34% 1.09%
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Italy Western Europe Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Jamaica Caribbean Caa2 9.98% 20.16% 13.91%
Japan Asia Al 0.78% 7.34% 1.09%
Jersey (States of) Western Europe Aal 0.44% 6.86% 0.61%
Jordan Middle East Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Kazakhstan Eastern Europe & Russia Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Kenya Africa Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Korea Asia Aa2 0.55% 7.02% 0.77%
Kuwait Middle East Aa2 0.55% 7.02% 0.77%
Latvia Eastern Europe & Russia A3 1.33% 8.10% 1.85%
Lebanon Middle East B2 6.10% 14.75% 8.50%
Liecl Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Lithuania Eastern Europe & Russia A3 1.33% 8.10% 1.85%
Luxembourg Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Macao Asia Aa2 0.55% 7.02% 0.77%
Macedonia Eastern Europe & Russia Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Malaysia Asia A3 1.33% 8.10% 1.85%
Malta Western Europe A3 1.33% 8.10% 1.85%
Mauritius Asia Baal 1.77% 8.72% 2.47%
Mexico Central and South America A3 1.33% 8.10% 1.85%
Moldova Eastern Europe & Russia B3 7.21% 16.30% 10.05%
Mongolia Asia B2 6.10% 14.75% 8.50%
Montenegro Eastern Europe & Russia Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Montserrat Caribbean Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Morocco Africa Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Mozambique Africa B2 6.10% 14.75% 8.50%
Namibia Africa Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Netherlands Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
New Zealand Australia & New Zealand Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Nicaragua Central and South America B2 6.10% 14.75% 8.50%
Nigeria Africa Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Norway Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Oman Middle East Al 0.78% 7.34% 1.09%
Pakistan Asia B3 7.21% 16.30% 10.05%
Panama Central and South America Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Papua New Guinea Asia Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Paraguay Central and South America Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Peru Central and South America A3 1.33% 8.10% 1.85%
Philippines Asia Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Poland Eastern Europe & Russia A2 0.94% 7.56% 1.31%
Portugal Western Europe Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Qatar Middle East Aa2 0.55% 7.02% 0.77%
Ras Al Khaimah (Emirate of) Middle East A2 0.94% 7.56% 1.31%
Romania Eastern Europe & Russia Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Russia Eastern Europe & Russia Bal 2.77% 10.11% 3.86%
Rwanda Africa Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Saudi Arabia Middle East Aa3 0.67% 7.18% 0.93%
Senegal Africa Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Serbia Eastern Europe & Russia Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Sharjah Middle East A3 1.33% 8.10% 1.85%
Singapore Asia Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Slovakia Eastern Europe & Russia A2 0.94% 7.56% 1.31%
Slovenia Eastern Europe & Russia Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
South Africa Africa Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Spain Western Europe Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Sri Lanka Asia Bl 4.99% 13.20% 6.95%
St. Maarten Caribbean Baal 1.77% 8.72% 247%
St. Vincent & the Grenadines Caribbean B3 721% 16.30% 10.05%
Suriname Central and South America Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Sweden Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Switzerland Western Europe Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Taiwan Asia Aa3 0.67% 7.18% 0.93%
Thailand Asia Baal 1.77% 8.72% 2.47%
Trinidad and Tobago Caribbean Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Tunisia Africa Ba3 3.99% 11.81% 5.56%
Turkey Western Europe Baa3 2.44% 9.65% 3.40%
Turks and Caicos Islands Caribbean Baal 1.77% 8.72% 2.47%
Uganda Africa Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Ukraine Eastern Europe & Russia Caa3 11.08% 21.69% 15.44%
United Arab Emirates Middle East Aa2 0.55% 7.02% 0.77%
United Kingdom Western Europe Aal 0.44% 6.86% 0.61%
United States of America North America Aaa 0.00% 6.25% 0.00%
Uruguay Central and South America Baa2 2.11% 9.19% 2.94%
Venezuela Central and South America Caa3 11.08% 21.69% 15.44%
Vietnam Asia Bl 4.99% 13.20% 6.95%
Zambia Africa B2 6.10% 14.75% 8.50%
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