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RESUMEN

El siguiente informe contiene un estudio de pre-factibilidad del proyecto creacion de una
empresa en Tegucigalpa dedicada a la comercializacién, disefio e instalacion de closets
ahorradores de espacio, en el mismo se detallan los estudios de mercado, técnico, ambiental,
legal, organizacional y econémico financiera realizados los que determinaron la viabilidad del
proyecto, el objetivo principal del estudio es determinar si es viable emprender un negocio
dentro del rubro de closets innovadores el cual comercializara sus productos en la ciudad de
Tegucigalpa, se pretende dirigir los productos y servicios a duefios de viviendas que cuentan con
poco espacio en las mismas asi como a clientes que deseen closets y organizadores de espacios
con disefios innovadores. Para llevar a cabo la investigacion se utilizé la metodologia con
enfoque mixto ya que este permite analizar en los resultados tanto datos cuantitativos como
cualitativos, se utilizd la encuesta para la recoleccién de los datos aplicada a la poblacion meta
gue esta compuesta por la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) que tienen ingresos de dos
salarios minimos o mas, a través de ello pudo determinarse la demanda insatisfecha, la

aceptacion del producto en el mercado.

Palabras clave: Project, Financial Pre-feasibility, Potential Clients, Investment,
financing, Supply Demand, Cost, Scenarios, Installed Capacity, Risks, Contingencies,
Resources, Time, Scope, Quality.
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PRE-FEASIBILITY OF CREATION OF THE CLOSET
COMFORT COMPANY IN TEGUCIGALPA.

BY: NURYA PAOLA ELVIR BROCA
EDWIN GEOVANNY VASQUEZ REYES

ABSTRACT

The following report contains a pre-feasibility study of the project to create a company in
Tegucigalpa dedicated to the commercialization, design and installation of space-saving cabinets,
in which market, technical, environmental, legal, organizational and Economical financial
determination feasibility of the main study project is determination is viable undertaking a
business within the closets, Which will market its products in the city of Tegucigalpa, is intended
to direct products and services to owners of homes that have little space in the same ways as
customers who want closets and organizers of spaces with innovative designs. In order to carry
out the research, the methodology was used with the mixed approach, since it allows analyzing
both quantitative and qualitative results, the survey was used to collect the data applied to the
population that is composed of the Economically Active Population ( PEA), which has income of
two minimum wages, the acceptance of the product in the market.

Keywords: Project, Financial Pre-feasibility, Potential Clients, Investment, financing,
Supply Demand, Cost, Scenarios, Installed Capacity, Risks, Contingencies, Resources, Time,
Scope, Quality.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 Introduccidn

Ante la situacidn econdmica cada vez mas dificil para la sociedad Hondurefia es
necesario emprender nuevos negocios los cuales estén acorde a las necesidades de los
demandantes en el mercado y que al mismo tiempo estos generen rendimientos a los
inversionistas, autoempleo para las personas con dificultad para ser contratadas y fuentes de
empleo que ayuden a disminuir la tasa de la poblacion econémicamente activa desocupada para
lo cual se realiza un analisis de pre-factibilidad de crear una empresa de distribucion e
instalacion de Closets y articulos innovadores para el ahorro de espacios en el hogar con
ubicacion en la ciudad de Tegucigalpa denominada CLOSET COMFORT.

Sera un proyecto dedicado a la comercializacién e instalacidon de todo tipo de muebles
como sillas y camas, mesas, muebles para el almacenaje o archivado de libros, revistas, ropa,
entre otros, asi como también mobiliario y equipamiento urbano como son bancos, marquesinas,
papeleras utilizando como materias primas principales madera, metal, plastico y telas. Ademas,
tendrd la mas novedosa pagina web en la zona de Tegucigalpa donde sus visitantes y posibles
clientes tendran la oportunidad de interactuar en el disefio de ese mueble que tanto suefian
siempre bajo la asesoria de nuestros expertos asi mismo se comercializaran los productos de
forma presencial de catalogos y disefios que se adapten a la necesidad de los solicitantes del
producto. Porque debido a la creciente demanda en el area de construccion surge la idea de una
empresa que logre llenar los requerimientos de las personas con los méas exigentes gustos a la
hora de distinguir su hogar y convertirlo en un lugar Unico, aunque los muebles no aportaran mas

amor a un hogar, pero garantizaran mayor confort y elegancia.



Actualmente los productos y servicios que ofrecen empresas similares existen inicamente
en la ciudad de San Pedro Sula y en Tegucigalpa Unicamente por Facebook lo cual limita que
muchos consumidores puedan darse cuenta de la existencia del producto, y aprovechando que
aln no existen oferentes en el mercado de Tegucigalpa se pretende llevar a cabo la creacion de
este negocio para cubrir la demanda de la cuidad, asi mismo contribuir a la reduccidén de la tasa
de desempleo. La presente investigacion y analisis se efectla con el fin de determinar la pre-
factibilidad de crear una empresa dedicada a la comercializacion, venta e instalacion de Closets y
articulos innovadores para el ahorro de espacios en el hogar con ubicacion en la ciudad de
Tegucigalpa, el cual se fundamenta en los estudios de: Mercado, técnico, organizacional, legal-

ambiental y financiero-econémico.

1.2 Antecedentes

Debido al crecimiento de la poblacién y por ende la mano de obra y profesionales en
Tegucigalpa, las ofertas laborales que las empresas brindan se ven disminuidas ya que estas ya
cuentan con el personal permanente y la estabilidad laboral que estos gozan impidiendo asi la
colocacién de nuevos profesionales o personas desplazados de sus puestos que vienen de otras
empresas, surge la necesidad de buscar alternativas e ideas creativas de emprendedurismo para
generar negocio y autoempleo y asi contribuir con la reduccién de la tasa del desempleo.

Desde hace tres décadas se ha presentado un resurgimiento del interés por la figura del
empresario y el fendmeno del emprendimiento en el campo de la teoria econémica y otras
disciplinas de las ciencias sociales. La nueva teoria econémica de la empresa el seguimiento de
las escuelas heterodoxas en economia como la economia evolutiva y la economia institucional
han incorporado en sus desarrollos el analisis de los factores que determinan el desarrollo
econémico de un pais, entre ellos el emprendimiento. (Zuluaga, 2010, p.2)

A raiz de los datos mencionados el emprendedurismo resulta ser la respuesta a la
abstinencia laboral, el cual lo logran las personas creativas que estdn buscando soluciones a esta

problemética, creando y distribuyendo nuevos productos en el mercado, generando



independencia econémica y contribuyendo asi con la reduccion de la tasa de la PEA desocupada
en Honduras, y ademas contribuyendo al desarrollo de la economia nacional, mejorando el
Producto Interno Bruto y propiciandose mejor calidad de vida.

Por lo anterior se debe tomar importancia al tema de los nuevos emprendimientos de

negocios que se crean e innovan en el pais.

1.3 Definiciéon del Problema

La definicion del problema expone la necesidad de la elaboracion del estudio asi mismo
detallan las incognitas que hay que resolver con la investigacion las cuales estadn explicitas en los

objetivos del presente trabajo.

1.3.1 Enunciado del Problema.

De acuerdo al enunciado es esencial presentar una iniciativa de emprendimiento de
negocio que genere fuentes de empleo y aumente la inversién en Honduras, para lo cual se
aprovecha la oportunidad que existen pocos oferentes en la cuidad de Tegucigalpa que cubran la
demanda por la poblacién de los productos y servicios que se pretenden ofrecer.

Los datos recopilados en el presente informe deben estar actualizados y deben provenir
de fuentes validas, asi mismo los estudios y anéalisis deben realizarse en una coincidencia exacta

ya que de ellos depende la toma de decision de los inversionistas de poner en marcha el negocio.

1.3.2 Formulacién del Problema.

Con la creacion de la empresa se busca ofrecer muebles de excelente calidad e
innovacién en los disefios a través de procesos de instalacion de alta calidad y un servicio

eficiente, para de esta forma satisfacer las necesidades existentes en el mercado y crear



oportunidad de negocio, de este modo poder obtener resultados econémicos que beneficien a la
organizacion.

El proyecto de investigacion busca mediante el desarrollo de estudios de mercado,
técnico-administrativo, legal y financiero-econémico identificar los aspectos que se deben tener
en cuenta para la creacion y puesta en marcha de una empresa dedicada a la elaboracidn, venta e
instalacion de closets y articulos innovadores que ayuden al uso 6ptimo de los espacios en las
viviendas, estos estudios permitiran a los investigadores contrastar cada uno de ellos en una

realidad si sera factible la creacidn de dicho negocio en la Ciudad de Tegucigalpa.

1.3.3 Preguntas de Investigacion.

Con el desarrollo de la presente investigacion se pretende despejar las siguientes
interrogantes:

1. ¢(Cuél es la demanda de los productos ofrecidos por la empresa (closets y productos
innovadores para ahorro de espacios en el hogar)?

2. (Cuél es la poblacién meta a la cual se brindara las ventas y servicios?

3. ¢Cuales son los costos, gastos e inversion requeridos para la creacion de una empresa
dedicada a la venta de closets y articulos innovadores que ahorren espacio y organicen el
hogar?

4. ¢Qué gestiones organizacionales deben llevarse a cabo para la buena administracion de este
negocio?

5. ¢Cuéles son los aspectos ambientales, legales, técnicos y financieros que se requieren para
que el negocio sea viable?

6. ¢Cual serd la rentabilidad financiera que se obtendra al implementar el negocio?



1.4

Objetivos de Investigacién

1.4.1 Objetivo General.

Disefiar un proyecto de pre-factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la

elaboracién, venta e instalacion de closets y productos innovadores que ahorren espacio

habitacional en la ciudad de Tegucigalpa mediante la elaboracion de los estudios de mercado,

técnico, legal-ambiental y financiero que permita determinar y cuantificar su viabilidad.

1.4.2 Objetivos Especificos.

Realizar un estudio de mercado que permita obtener la informacion que brinden un
panorama de la aceptacion que tendrian los productos y servicios a ofrecer con la
creacion del negocio.

Realizar un estudio técnico para conocer la localizacién, maquinaria y equipo, capacidad
instalada requerida de igual forma los fondos que se requieren invertir para la adquisicion
de los mismos.

Realizar un estudio y analisis organizacional que permita implementar métodos y
procedimientos para la administracidn efectiva del negocio.

Realizar el estudio legal y ambiental que brinde conocimientos acordes a los estdndares
ambientales que midan el impacto que tendra el negocio hacia el ambiente, la comunidad
y la sociedad, asi también de los instrumentos legales de Honduras que permitan recibir
la autorizacién para la ejecucidn del negocio en el rubro propuesto.

Realizar un estudio econémico-Financiero a través del cual se perciban y analicen los

rendimientos que retornara el negocio y asi conocer si el mismo es factible.



15 Justificacion de la Investigacion

Con base en lo descrito por Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio
quinta edicion (2010), la justificacion de la investigacion es importante porque a través de ella se
demuestra la importancia potencial y utilidad de realizarla, la cual puede ser evaluada mediante
cinco criterios que se enumeran a continuacion:
® Conveniencia: tomando en cuenta las recomendaciones de FUNDAPYMES antes de

comenzar un negocio que incluye la compra de una franquicia los emprendedores deben
saber que algunos negocios adquiridos mediante esta linea no han acumulado experiencia o
no tienen local propio, por lo que es necesario realizar una investigacion para determinar si
es viable adherirse a este tipo de negocio, asi mismo determinar si se puede tener éxito en
recuperar la inversion en un plazo aceptable y lograr que el negocio tenga un crecimiento
sostenido en el tiempo es por esto que el presente trabajo servird de lineamiento para
determinar la pre-factibilidad financiera de adquirir la franquicia para crear una
Microempresa ubicada en la cuidad de Tegucigalpa dedicada a la elaboracién de closets y
articulos innovadores para el ahorro de espacio y la organizacién en el hogar.
® Relevancia social: El cierre de empresas afectadas por la situacion econdmica y de seguridad
por los que atraviesa Honduras es preocupante debido a que estd llevando a las personas
queden sin sus trabajos con los cuales se han mantenido hasta el momento sumandose al
indice de desempleo y para contribuir con la sociedad.
Es necesario crear alternativas de generacion de empleo y retribucion de utilidades
para los inversionistas, con este analisis se pretende informar sobre los indices de

rendimiento que generaré el negocio.



1.6

Implicaciones practicas: El negocio analizado solventa necesidades que generalmente se
tienen en los hogares de Tegucigalpa y no existen oferentes de los productos y servicios en
el lugar, este requiere una inversién alcanzable, actividades practicas en los procesos y es un
rubro de licito comercio.

Valor teodrico: Con la presente investigacion efectuada, se pretende brindar un marco de
referencias que sean de utilidad para futuros analisis de pre-factibilidad con la misma
finalidad o relacionada al negocio planteado, asi mismo brindar el informe al interesado en
poner en marcha el negocio.

Utilidad metodolégica: Se pretende que el trabajo brinde ideas de innovacion en los
instrumentos de recoleccién de obtencién de datos de los interesados, asi también que la
investigacion esté alineada a los requerimientos tedricos que permitan que pueda ser

utilizada como referencia en el planteamiento de futuros estudios de pre-factibilidad.

Declaracién de Variables (Diagrama Sagital)

e Variables dependientes

e Pre-factibilidad de la Empresa Closet Comfort Tegucigalpa.

e Variables independientes

e Estudio Econdmico-Financiero. (Rentabilidad-Inversién-Costos)
e Estudio Legal. (Regulaciones-Reglamentos)

e Estudio Ambiental. (Requisitos)

e Estudio Técnico. (Presupuesto)

e Estudio de Mercado. (Demanda-Oferta-Precios).
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Figura 1: Diagrama sagital de la relacidn entre variables dependientes e independientes.



1.7

Delimitacién de la Investigacion

Geogréafica: Area Urbana del municipio del Distrito Central.

Tiempo: Se llevo a cabo en el periodo comprendido entre los meses de enero a junio del
afio 2017, con datos obtenidos de la poblacion meta, informacion de la empresa que nos
vendera la franquicia y con referencias disponibles publicamente en internet y otros

medios de comunicacion.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

En este apartado se expone de forma sistematica la informacion requerida para la
comprension del proyecto de pre-factibilidad, considerando EI marco te6rico, marco referencial
0 marco conceptual tiene el propdsito de dar a la investigacién un sistema coordinado y
coherente de conceptos y proposiciones que permitan abordar el problema. Sabino, Carlos en su
libro El proceso de la Investigacidn expresa; que le marco teérico "Se trata de integrar al problema
dentro de un ambito donde éste cobre sentido, incorporando los conocimientos previos relativos al
mismo y ordenandolos de modo tal que resulten Gtil a nuestra tarea" (Sabino, 1996).

Este constituye los pilares tedricos necesarias para la elaboracién de la investigacion,
soportadas a través la identificacién y recopilacién de informacion vinculada con los principales
estudios a realizar (estudio de mercado, estudio técnico, estudio organizacional, estudio legal y
ambiental y estudio econdmico-financiero), y a partir de estos presentar un analisis detallado y
tedrico de los principales factores a tener en cuenta para la investigacion

2.1 Andlisis de la Situacion Actual

El estudio del entorno macroeconémico es importante para saber en qué condiciones de
soporte compite una empresa nacional con otras del extranjero, o en qué condiciones y términos se
desarrollan las empresas en un sector de la economia del pais comprada con otros sectores nacionales
y fuera de las fronteras nacionales. La capacidad para competir de las empresas se ha convertido en
un tema tan vital, ya que es a través de ella que busca la posibilidad de tener un desarrollo sostenible,
una generacion de empleo permanente y una contribucién al desarrollo de los paises. En el pasado se
consideraba que los recursos naturales eran suficientes para generar recursos para el desarrollo, estos
recursos o ventajas comparativas en un mundo globalizado, son facilmente copiados y mejorados por

los competidores, de modo que su sostenibilidad o permanencia son discutibles.
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De acuerdo con datos del Banco Mundial, Honduras es un pais de ingreso medio-bajo que se
enfrenta a desafios significativos, de acuerdo con datos publicados “Publicaciones INE” por el Banco
Mundial, cerca del 63 por ciento de la poblacion viviendo en la pobreza en 2016, segin datos
oficiales. En zonas rurales, aproximadamente seis de cada 10 hogares viven en pobreza extrema o
con menos de US$2.50 al dia.

A pesar de que las perspectivas econémicas son positivas, Honduras enfrenta los niveles mas

altos de desigualdad econémica de Latinoamérica, otro de sus grandes desafios es el alto nivel de

crimen y violencia, Honduras cuenta con una de las tasas de homicidios mas altas en el mundo.
(Honduras: panorama general, 2016).

De acuerdo con cifras oficiales proporcionados por el Banco Central, en el Programa
Monetario 2016-2017 estiman que el Producto Interno Bruto sera de 3.6% igual al alcanzado el 2016,
ademas apuntan que el crecimiento de las exportaciones oscila en un 0.3% lo cual se atribuye a la
caida internacional de los precios del café, del camardn y la actual situacion agricola. Las autoridades
del Banco Central continlian expresando que la economia de Honduras, seguird descansando en el
dinamismo de los sectores de intermediacion financieras, telecomunicaciones, asi como la
recuperacion de la industria de la construccién. Segun expertos del Fondo Monetario Internacional
indican que hay una seria de factores que ejercen impacto sobre el PIB, y el primero es la
inestabilidad politica del pais, que afecta la estabilidad y confianza para atraer mas inversion.

Estudios del Banco Mundial han destacado la importancia de mejorar la calidad de la
educacion y diversificar las fuentes de ingresos rurales, ya que la mayoria de los hondurefios que
viven en pobreza residen en esas areas y dependen de la agricultura para subsistir.

Otros estudios sefialan que los programas sociales focalizados han demostrado potencial para
reducir la pobreza a través de alianzas y estrategias y el desarrollo de los proyectos de estos

programas con los cuales y el debido seguimiento provocan cambios positivos en estas comunidades.
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2.1.1 Entorno Macroeconémico.

Honduras y su economia poseen un amplio contenido de pequefias y medianas empresas
que permite impulsar decena de actividades generadoras de empleo en la mayoria de sectores. De
acuerdo con el “Diagnostico Sectorial de la Mipyme 2013” en el pais existen alrededor de
600,000.00 que generan un poco mas un milléon de empleos directos e indirectos, ademas el 95%
de las empresas en general son Mipymes y a su vez estas constituyen una fuerza robusta de la
economia de Honduras.

En Honduras las micros, pequefias y medianas empresas son un sector econémico muy
importante ya que su contribucion en la produccion ha generado valiosas fuentes de empleo e
ingresos al pais. Sin embargo, a pesar de su relevante papel en la economia, el sector no cuenta
con el apoyo necesario para su fortalecimiento, situacién por la cual las Mipymes operan dentro
de un entorno que lejos de promocionar su desarrollo, limita sus oportunidades de crecimiento.
Analizando este contexto las fuentes de financiamiento muestran interés para afianzar este tipo
de emprendimientos.

Por otro lado, los obstaculos microecondmicos para la generacion de nuevas empresas
son numeros y de diferente indole para mencionar un ejemplo la falta de historial crediticia,
capacidad de garantia y la informalidad de algunos sectores. La falta de financiacién de las
PYMES es, junto a la poca innovacion, uno de los grandes obstaculos para su desarrollo,
ademas, que estas empresas requieren capital humano de calidad para mejorar su competitividad.
Ademas uno de los principales desafios radica en la construccién de ventaja competitiva puede
derivar de reduccion de costos, aprovechamiento de capacidades propias, explotacidn inteligente
de datos, desembarco en nuevos mercados o provision de la estructura necesaria para crecer

acotando riesgos, entre otras, son es importante tomar en cuenta cada una de estas variables para
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gue la insercién a los mercados sea mas facil ya que nunca se estara exento de desafios porque a
medida que se dan los cambios tecnoldgicos y requerimientos del consumidor estos aumentan o

varian.

2.1.2 Entorno Socio Econdmico.

La politica econdémica en los Gltimos diez afios se ha enmarcado en un contexto de
programas de reformas estructurales de la economia y de disciplina monetaria. Se han
introducido medidas para tratar de reducir el déficit fiscal, el cual, sin embargo, al nivel del
Gobierno Central ha permanecido elevado.

Se han obtenido resultados exitosos en lo relativo a la disminucion de la inflacién y, en
menor medida, en la reduccién del peso de la deuda externa. Han coadyuvado a ello los
diferentes acuerdos suscritos por Honduras con el Fondo Monetario Internacional (FMI) dentro
del marco de programas de ajuste estructural y bajo el Servicio para el Crecimiento y la Lucha
contra la Pobreza, asi como la apertura comercial llevada a cabo en el marco de la OMC y de
iniciativas de integracion regional.

El Banco Central de Honduras ha tenido un éxito creciente en mantener la inflacién bajo
control. Esto ha sido posible tanto por la conduccién de una politica monetaria cauta como por
el efecto de la apreciacidn real del lempira. La inflacién, medida como la variacion del indice de
precios al consumidor (IPC), ha ido cayendo esto se debi6 a la aceleracién de la inflacion en los
tltimos meses del afio, ocasionada en buena medida por los mayores precios del petréleo y el

consecuente aumento de los precios del transporte.
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2.1.3 Entorno Competitivo.

a. MERCADO OBJETIVO

Los productos estan dirigidos a las personas del area de Tegucigalpa econdmicamente
activas, ocupadas y que pertenezcan a la clase social media- media hasta alta-alta, de 30 afios en
adelante que deseen adquirir closet y otros organizadores ergonémicos, innovadores y que brindaran
economia de espacios.

b. COMPETENCIA Y PRODUCTOS SUSTITUTOS

Cada vez aparecen mas productos que, aparentemente, poseen las mismas caracteristicas del
producto original. Ademas de confundir a veces al consumidor y de acrecentar la competencia, la
aparicidn de productos sustitutivos tiene influencia directa en el precio de los mismos.

Pero no siempre el consumidor se lanza a comprar el producto sustitutivo por razones de
precio. La relacidn de confianza del consumidor con un producto es mayor cuanto mas complejas
sean las necesidades satisfechas por ese producto.

En este caso, al consumidor no le importa pagar mas por un producto que ya conoce y que le
da éptimos resultados antes de arriesgarse a un nuevo producto, aunque sea mas barato. Ademas, el
producto original (el méas caro) se ve beneficiado cuando el producto sustitutivo es una copia mala y
barata de si mismo.

El anélisis de la competencia consiste en el andlisis de las capacidades, recursos, estrategias,
ventajas competitivas, fortalezas, debilidades y demas caracteristicas de los actuales y potenciales
competidores de una empresa o negocio, con el fin de poder, en base a dicho andlisis, tomar
decisiones o disefiar estrategias que permitan competir con ellos de la mejor manera posible.

La competencia en las empresas siempre va a existir, es el pan de cada dia, es méas, en un
mundo sin competencia los negocios no serian negocios, ni sentido tendrian, en consecuencia, en el

actual mundo globalizado en que vivimos se vuelve més dificil competir por tener un lugar en el
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mercado. Existir como empresa ya no es suficiente, ahora hay que luchar por permanecer y ain mas
por ser mejores. Para ser mejores y garantizar la existencia en el mercado las empresas tienden echar
mano de la innovacion, la cual representa un valor agregado que les permite competir.
c. OFERTA

Exposicion publica que se hace de las mercancias en solicitud de venta. Cantidad de
producto que una empresa esta dispuesta a vender durante un periodo de tiempo determinado y a
un precio dado. La cantidad ofrecida de un determinado producto depende de diversos factores,
siendo los mas importantes: el precio de ese bien o servicio en el mercado, el precio de los demés
bienes (en especial de los factores productivos utilizados) y la tecnologia disponible, esta esta
condicionada a la existencia de factores especificos que se atribuyen o no al ofertante, por ejemplo: el
espacio, la capacidad instalada, los recursos, la intencién, la localizacion; entre las condiciones que
no se atribuyen estan las condiciones de mercado, el acceso a financiamiento, la competencia, las
negociaciones, los proveedores.

d. DEMANDA

La demanda de mercado se define como la cantidad total de compras de un bien, servicio
o familia de productos/servicios que pueden ser realizadas por un determinado grupo
demografico. El grupo demografico puede atender a diversos factores como edad, género, nivel
de estudios, etc. La demanda de mercado también puede incluir el total de ventas realizadas en
una zona geografica concreta (una ciudad, una regién, un pais.). La evaluacién de la demanda de
mercado es una de las formas mdas importantes utilizadas por las empresas para decidir qué
productos vender y como hacerlo, influyendo directamente en las estrategias de marketing. En
términos generales a mayor precio, menor demanda.

e. LOCALIZACION
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La localizacién geografica de la empresa en una determinada localidad, municipio, zona
0 regién es una decisién de tipo estratégico. Dicha decision dependera de ciertos factores que
pueden favorecer o perjudicar la actividad econdmica presente y futura de la empresa.

A la hora de elegir la ubicacion concreta del local debemos tener en cuenta la superficie,
su distribucién en planta, su coste y forma de adquisicion (alquiler, compra, leasing), la
reglamentacion que puede afectarle, asi como posibilidades de una futura ampliacion.

f. MACROLOCALIZACION

La ubicacion del negocio es en la Republica de Honduras, especificamente en Tegucigalpa,
Municipio del Distrito Central, el cual corresponde a una de las principales ciudades del pais.

La localizacion geografica de la empresa puede llegar a ser determinante en muchas
ocasiones para la supervivencia a largo plazo del negocio.

La decision sobre la localizacion geografica de la empresa es uno de los puntos clave entre
las razones para crear un plan de negocio, dada su implicacién en el desarrollo de la empresa.
Ademas, antes de decidir la localizacion geografica de la empresa es fundamental conocer el
mercado objetivo al que se pretende llegar, ya que facilitara enormemente esta decisién y ayudara a
tomarla de forma correcta.

g. MICROLOCALIZACION

Conjuga los aspectos relativos a los asentamientos humanos, identificacién de actividades
productivas, y determinacion de centros de desarrollo. Seleccion y re-limitacion precisa de las
areas, también denominada sitio, en que se localizara y operara el proyecto dentro de la macro
zona. Tiene el propdsito de seleccionar la comunidad y el lugar exacto para instalar la planta
industrial, siendo este sitio el que permite cumplir con los objetivos del lograr la mas alta
rentabilidad o producir el minimo costo unitario.

Para la micro localizacion, es necesario, tomar en cuenta:
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Localizacion urbana, o suburbana o .
- Cercania al aeropuerto

Disponibilidad de servicios (agua,
energia eléctrica, gas, Servicio
telefonico).

Transporte del personal

Policia y bomberos ‘ Cercania a carreteras
Costo de los terrenos Tipo de drenajes

Condiciones de las vias urbanas y de
las carreteras.

Tamafo del sitio

Recoleccion de basuras y residuos,

.. Forma del sitio
Restricciones locales.

Impuestos
Condiciones del suelo en el sitio
Tabla 1: Aspectos a tomar en cuenta para la micro localizacion.

Caracteristicas topogréaficas del sitio,

h. ASPECTOS ORGANIZACIONALES

La organizacion de cargos y responsabilidades que deben cumplir los miembros de
una organizacion; es un sistema de roles que han de desarrollar los miembros de una entidad para
trabajar en equipo, de forma 6ptima y alcanzar las metas propuestas en el plan estratégico y plan
de empresa. Es la forma en que se organizan las actividades de una empresa, especifica la
divisién, agrupacion y coordinacion de sus actividades, relaciones entre los gerentes y los
empleados, y de cada uno entre si, la estructura organizativa de la empresa esta formada por:
* El conjunto de elementos (cargos y responsabilidades) que la integran.

* Las funciones que tienen asignadas cada uno de los cargos.

» Las relaciones jerarquicas y funcionales existentes entre los distintos elementos
(cargos).

i. PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica es el arte y ciencia de formular, implantar y evaluar decisiones

inter-funcionales que permitan a la organizacién llevar a cabo sus objetivos, la elaboracién,

desarrollo 'y puesta en marcha de distintos planes operativos por parte de
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las empresas u organizaciones, con la intencion de alcanzar objetivos y metas planteadas. Estos

planes pueden ser a corto, mediano o largo plazo.

2.2 Teorias de Sustento

2.2.1 Analisis de las Metodologias.

a. Guia de los fundamentos para la direccidn de proyectos (Guia del PMBOK)

El mas famoso y reconocido producto del PMI es el Project Management Body of
Knowledge (PMBOK). Como su nombre lo sugiere describe un conjunto de conocimientos y de
préacticas aplicables a cualquier situacion que requiera formular, las cuales han sido concebidas
luego de evaluacion y consenso entre profesionales pares sobre su valor y utilidad. Tales
practicas han sido compiladas y mejoradas durante los Gltimos veinte afios gracias al esfuerzo de
profesionales y académicos de diversos &mbitos profesionales y especialmente de la ingenieria.

El PMBOK no debe entenderse como una metodologia, sino como una guia de estandares
internacionales para que los profesionales puedan adaptar a cada caso y contexto particular los
procesos, reconocidos como buenas practicas por el PMI que se pueden aplicar a la mayoria de
los proyectos en la mayoria de los casos. La importancia del PMBOK es que provee un marco de
referencia formal que sirven de lineamientos para desarrollar proyectos, guiando y orientando a
los gerentes y administradores de proyectos sobre la forma de avanzar en los procesos y pasos
necesarios para la  construccion de resultados y alcanzar los  objetivos.
(formulaproyectosurbanospmipe, s.f.).

e Principio para la planeacion, ejecucién, direccion, control y cierre de Proyectos

El PMBOK documenta la informacion necesaria para iniciar, planificar, ejecutar,

supervisar y controlar, y cerrar un proyecto individual, e identifica los procesos de la direccién

de proyectos que han sido reconocidos como buenas practicas para la mayoria de los proyectos,
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la mayor parte del tiempo. Estos procesos se aplican globalmente y en todos los grupos de
negocios o industriales. Se debe entender como una recopilacion de buenas practicas lo cual
significa que existe un acuerdo general en que se ha comprobado que la aplicacion de esos
procesos de direccion de proyectos aumenta las posibilidades de éxito en una amplia variedad de
proyectos.

b. Analisis de Escenarios

Se trata de la técnica que permite llevar a cabo la valoracion de los proyectos de inversion
considerando que una o mas de las variables que se utilizan para la determinacién de los flujos
netos de caja no son variables ciertas, sino que pueden tomar varios valores, lo que dara lugar a
la consideracion de diversos escenarios. Por tanto, la utilizacion de esta técnica permite
introducir el riesgo en la valoracion de los proyectos de inversién.

c. Evaluar el proyecto en diferentes entornos

La definicidn de los escenarios posibles se hace basdndose en las distintas concreciones
que pudieran tomar a lo largo de la vida del proyecto de inversion una serie de variables,
manteniéndose el resto constantes.

Variables tales como la duracién del proyecto de inversion, la inversién inicial, o la
evolucion de los ingresos o de los gastos operativos, pueden verse afectadas por factores ajenos
externos al proyecto de inversion, asi como por la evolucion de la coyuntura econémica. De esta
forma, dependiendo del valor que tomen estas variables, los Flujos Netos de Caja (FNC)
asociados al proyecto de inversién objeto de anélisis variaran.

d. Evaluacion Financiera (VAN, TIR, Periodo de Recuperacion que es el tiempo
requerido para que la empresa recupere su inversion inicial en la ejecucién de un

proyecto).

20



La Evaluacion Financiera de Proyectos es el proceso mediante el cual una vez definida la
inversion inicial, los beneficios futuros y los costos durante la etapa de operacion,
permite determinar la rentabilidad de un proyecto. Antes que mostrar el resultado
contable de una operacion en la cual puede haber una utilidad o una pérdida, tiene como
proposito principal determinar la conveniencia de emprender 0 no un proyecto de
inversion.

e. Anaélisis Costo-Beneficio

El analisis de costo-beneficio es una técnica importante dentro del &mbito de la teoria de
la decision. Pretende determinar la conveniencia de un proyecto mediante la enumeracién y
valoracion posterior en términos monetarios de todos los costes y beneficios derivados directa e
indirectamente de dicho proyecto. Este método se aplica a obras sociales, proyectos colectivos o
individuales, empresas privadas, planes de negocios, etc., prestando atencién a la importancia y
cuantificacidn de sus consecuencias sociales y/o econémicas.

Se utiliza el analisis Costo-Beneficio, la medida de la contribucién de un proyecto se
establece, en términos de beneficio, que cualquiera puede acumular en algin momento y el costo
en el cual se incurrird. Un proyecto se puede justiciar inicamente si los costos son menores a los

beneficios, es decir, si la relacion beneficio-costo es mayor a 1.

2.2.2 Analisis Critico de las Metodologias.

a. Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (Guia del PMBOK)
Proporciona las pautas para la direccion de proyectos individuales y define conceptos
relacionados con la direcciéon de proyectos esta provee lineamientos, normas, procesos,
estandares y practicas que ayudan al gerente de proyectos a realizar de forma ordenada su

trabajo. EI PMI ofrece una serie de recursos para el progreso y conocimiento del profesional de
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la gerencia de proyectos tales como el desarrollo de estandares, un programa amplio
investigacion y oportunidades para establecer redes de pares profesionales locales para la
discusion de asuntos de interés, conferencias y la emision de certificaciones para el ejercicio

profesional registradas y utilizadas a nivel internacional.

Ventajas
Mejor control sobre la gestion y administracion de los recursos, costos y actividades.
Soporte para la toma de mejores decisiones.

Los procesos estandarizados aseguran: Fiabilidad en los resultados y aplicaciones, y
3 | asignacion controlada de recursos; esto se traduce en: incremento de la eficiencia, reduccién del
trabajo duplicado y disminucion de costos.

4 Puede propiciar una mejor comunicacion interna y garantizar alineacién organizacional.

5 Mejorar la planeacién estratégica, mediante una adecuada gestion de cartera.

6 Reduccion de errores y fallos de proyectos considerando: las lecciones aprendidas,
personal mejor capacitado, una atmosfera positiva y respaldo a los gerentes de proyectos.

- Facilita la administracion de proyectos, proporciona visibilidad de los proyectos que estan

siendo gestionados.
Tabla 2: Ventajas de seguir la guia de los fundamentos para la direccion de proyectos

(Guia PMBOK).

Desventajas

1 Pueden agregar capas de burocracia lo cual puede obstaculizar un funcionamiento agil,
debido a la aplicacion formal de metodologias de gerencia de proyectos.

2 Su trabajo puede ser obstaculizado por la dificultad de mantener la atencién y apoyo
ejecutivo.
3 Aparicion de conflictos por la introducciéon de un nuevo grupo que disputara el poder con

grupos ya establecidos en la organizacion.
Tabla 3: Desventajas de seguir la guia 1los fundamentos para la direccion de proyectos
(Guia del PMBOK).
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i. Analisis de Escenarios

A

Uno de los principales impedimentos del
meétodo de escenarios es el tiempo

No se puede plantear un solo futuro porque
puede haber varios futuros.

No hay afirmaciones precisas sobre el futuro
dado que los escenarios son de caracter
subjetivo y s6lo pueden ser descritos
cualitativamente.

7

~
Y principalmente si no se tiene informacion
sobre el sistema o asunto los escenarios seran
meras especulaciones personales o de grupo.

>

Figura 2: Ventajas de los analisis financieros.

Los escenarios constituyen una luz
indispensable para orientar las decisiones
estratégicas.

El método de escenarios puede ayudar a

elegir, sitnando el maximo de apuestas para la
estrategia que sea la mas idonea de acometer
en el proyecto que se determine.

El metodo de escenarios es modular. Se puede,
en funcion de las necesidades, limitar el
estudio a uno u otro modulo.

Figura 3: Desventajas de los Andlisis Financieros.
ii. Evaluacion Financiera
Ventajas
e Su principal ventaja estriba en que permite determinar un punto general de equilibrio en
una empresa que vende varios productos similares a distintos precios de venta,

requiriendo un minimo de datos, pues sélo se necesita conocer las ventas, los costos fijos
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y los variables, por otra parte, el importe de las ventas y los costos se obtienen de
los informes anuales de dichas empresas.

e Simplicidad en su célculo e interpretacion.

e Dificultad en la practica para el calculo y clasificacion de costos en fijos y en variables ya
gue algunos conceptos son semifijos o semi-variables.

e Supuesto explicito de que los costos y gastos se mantienen asi durante periodos
prolongados, cuando en realidad no es asi.

e Esinflexible en el tiempo, no es apta para situaciones de crisis.

iii.  Analisis Costo-Beneficio

Ventajas

e La principal ventaja del andlisis de costo-beneficio es que es facil de entender.
Simplemente estds mirando si los beneficios superan a los costos.

e La simplicidad del anéalisis de costo-beneficio, paradéjicamente, puede dar lugar a
complicaciones.

o Desventajas

e Para ganar esta simplicidad, tienes que usar una medida comun.
e La determinacion de los beneficios cuantitativos de un proyecto es relativamente sencilla;
basicamente se suman los costos y las ganancias y se comparan los dos.

o Sin embargo, cuando se toma en cuenta los beneficios cualitativos, la situacion
puede ser mas complicada. Por ejemplo, si estds considerando la implementacion
de un programa de bonos de los empleados, es obvio que incurrirds en costo.

e Requiere actualizacion periddica de la Informacion lo cual lleva a repetir los trabajos de

investigacion para obtener de nuevo los datos.
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2.3 Estudio Legal

Segln la secretaria de industria y comercio La Micro, Pequefia y Mediana Empresa
(Mipymes) en Honduras, es un sector econémico que por su contribucidn a la produccion y su
importante aporte como fuente de empleo e ingreso al pais, ha cobrado mucha importancia en las
Gltimas décadas y debido a su relevante papel en la economia, el Gobierno de la Republica
durante el afio 2008 aprobd la "Ley para el Fomento y Desarrollo de la Competitividad de la
Micro, Pequefia y Mediana Empresa", segin Decreto Legislativo No. 135-2008.

Esta ley tiene como finalidad fomentar el desarrollo de la competitividad y productividad
de la Micro, Pequefia y Medianas empresas urbanas y rurales a objeto de promover el empleo y
el bienestar social y econdmico de todos los participantes en dichas unidades econémicas.

Al efecto el Estado brindard su apoyo a este sector, en los campos administrativos,
tributarios, previsional, laboral crediticio y de desempefio econ6mico; se asegurara el
fortalecimiento de su participacién en el proceso econémico y social del pais, asi como una
mayor participacién ciudadana de sus integrantes; el fortalecimiento de practicas de equidad de
género, la mejora de su seguridad juridica en el ambito econémico, asi como la proteccion del
medio ambiente; el acceso en igualdad de condiciones a los factores de produccién necesarios
para su desarrollo; la transparencia en los procesos de utilizacion de los recursos econémicos y le
fortalecimiento de la identidad nacional.( Ley de Fomento y Desarrollo de la competitividad de
la Micro , Pequefia y Media Empresa, 2008)

El sector de las MIPYMES tiene una funcidn decisiva en la generacién de empleo, en la
estabilidad social y en el dinamismo econémico de un pais; de ahi la importancia de crear un

clima favorable a la inversion, que fomente la constitucion, legalizaciéon y funcionamiento de
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nuevas empresas. De hecho, ésta es una condicién para lograr que un pais sea dinamico y

competitivo.
2.3.1 Tréamites a Seguir para la Creacién de una Empresa.

Para crear una empresa hay que realizar trdmites: gestionar licencias, permisos, registros
y, en fin, cumplir con los requisitos legales que permitirdn al empresario comercializar
libremente sus productos y servicios a escala nacional e internacional.

Lineamientos a seguir para los trdmites de creacidn de una empresa

Obtencion de la Inscripcion en el El Registro
Escritura Publica Registro Iributario
' Mercantil. Nacional (RTN).
Presentar los Recibir el Registro en la
requisitos . ,
permiso de Camara de
completos para -, C :
abrir el negocio. operacion. omercio.
Obtener
Autorizacion de Certificaciones y
libros contables. permisos
especiales.

Figura 4: Proceso para tramitar la creacion de una empresa.

a. Obtencién de la Escritura Publica
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La Escritura Pablica es un instrumento o documento publico y legal que toda empresa
debe tramitar al inicio de la creacion de su negocio ya que esta es la identificacion y descriptor
legal de la empresa ya que la misma contiene: El nombre o razén social de la organizacién, los
nombres de los socios 0 accionistas que la conforman, fecha de inscripcién y registro, tipo de
empresa, capital inicial, su duracion, su finalidad social o econémica, domicilio, este documento
es importante porque el mismo da fe de la capacidad juridica, existencia del negocio, antigiedad
en el mercado, actividad econémica o rubro del negocio.

Datos y documentos necesarios que se deben entregar al notario publico para obtener la

escritura publica:

El nombre o la razon social del comerciante o la sociedad.

L A
(" . . . e . r A
Descripcion de la actividad a la que se dedicara la
empresa.
L A
4 ™y
Domicilio o direccion de la empresa.
L A

Capital inicial, que dependera de la personalidad juridica a

adoptar.

Fotocopia de los documentos personales de los socios: 1
Tarjeta de identidad, Registro Tributario Nacional (RTN) y

Solvencia Municipal.

Figura 5: Datos y documentos necesarios para obtener la escritura.

b. Inscripcién en el Registro Mercantil
Toda empresa constituida con base en el Cddigo de Comercio deberd registrar su

escritura de constitucidn en el Registro Mercantil.
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Para registrar sociedades mercantiles ademas de los requisitos anteriores, las sociedades
mercantiles deberan presentar copia del depdsito bancario por concepto del capital de
constitucion de la empresa, este valor debe coincidir con el que registra la escritura de
constitucion, si por alguna razén no se puede presentar copia del depdsito bancario, en la
escritura de constitucion el notario dard fe de haber tenido a la vista el depdsito de la cantidad
relacionada, y esto también sirve para cumplir con el requisito.

c. El Registro Tributario Nacional (RTN)

El Registro Tributario Nacional es el mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a las
personas naturales o juridicas que tienen obligaciones ante el “Sistema de Administracion de
Rentas” (SAR), para obtenerlo la Empresa Mercantil debe presentar los documentos que se
detallan:

e Formulario de inscripcion, debidamente completado.

e Fotocopia de escritura de constitucion o carta de autorizacion extendida por Notario.

e Fotocopia del RTN del Notario que autoriz6 la escritura de constitucidn.

e [Fotocopia de las tarjetas de identidad de los socios.

e Copia de identidad y RTN del Gerente o presidente de la Organizacion.

e Cuando sean cooperativas, se deberd presentar fotocopia del acuerdo de personeria
juridica publicada en La Gaceta.

d. Registro en la Cdmara de Comercio

De acuerdo con el articulo 384 del Cddigo de Comercio, es obligatorio que todo
comerciante y/o sociedad mercantil se registre en la Camara de Comercio e Industria
correspondiente al municipio en el cual funcionara la nueva empresa, sin este registro, las

alcaldias no autorizan el permiso de operacién. Ademas, al registrarse, la empresa forma parte de
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la base de datos de la localidad, lo cual es util para establecer contactos comerciales, para
registrarse la empresa debe seguir los lineamientos que se describen:

e Presentar en la ventanilla de atencion al publico:

e Solicitud de registro debidamente completada

e Escritura original Fotocopia del RTN

e Recibo de pago por el registro.

e. Recibir el permiso de operacion
Este documento lo extiende la municipalidad para garantizar que la empresa funciona

conforme a las leyes municipales. Algunas municipalidades, como las de San Pedro Sula,
Comayagua, Choluteca, Choloma, Santa Rosa de Copéan y el Distrito Central han implementado
procesos de simplificacion administrativa. Con ello, el trdmite para obtener un permiso de
operacion es mucho mas sencillo y rapido.

f. Requisitos para abrir el negocio:

Para darle apertura al negocio, la empresa debe cumplir los requisitos ante el Sistema
Tributario del pais por lo que debe:

e Llenar el formulario unico, o la Forma 05 cuando se presente mas de un negocio (Es una
Declaracién Jurada de las ventas que espera realizar en el afio de operacidn, de enero a
diciembre).

e Constancia de ddnde se ubica el negocio. Se adjunta el croquis del local y su respectiva
clave catastral.

e [Fotocopia de tarjeta de identidad del representante legal, en caso de ser hondurefio.

e Fotocopia del pasaporte o carnet de residencia, si es extranjero.
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Fotocopia de Solvencia Municipal vigente del duefio o del representante legal del
negocio.

Fotocopia de la escritura de constitucion de comerciante individual o de sociedad con el
sello de la Cdmara de Comercioy el RTN.

Recibo de pago del Impuesto de Bienes Inmuebles del local donde operaré la empresa, si
es propio. Si es alquilado, presentar el contrato de arrendamiento del local donde
funcionara la empresa, con su nimero de clave catastral.

El permiso de operacidn se renueva en enero de cada afio para lo cual debe tener presente

los siguientes requisitos:

g.

Presentar el Formulario Unico de Declaracidon Jurada anual del Impuesto sobre Industria,
Comercio y Servicios para Permiso de Operacion de Negocio, con toda la informacién
requerida, marcando la casilla de renovacién correspondiente al tramite.

Fotocopia de la tarjeta de identidad del duefio o representante legal.

En caso de ser extranjero, presentar fotocopia de carné de residencia o pasaporte del
duefio o representante legal.

El contribuyente deberd estar solvente en el pago del Impuesto sobre Industrias,
Comercio y Servicios de afios anteriores, de lo contrario, tendrd que ponerse al dia.
Autorizacion de libros contables

La Secretaria Municipal autoriza los libros contables, por lo que para realizar este trdmite

debera presentarse en la oficina de la Secretaria Municipal; en el caso de Tegucigalpa, esta

ubicada en el Plantel de la AMDC de la Colonia 21 de octubre y solicitar los requisitos

respectivos a esta dependencia. ElI empresario debe presentar en el Departamento de Control

Tributario:
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e Permiso de operacion de la Alcaldia

e Recibo de pago en la Tesoreria municipal por volumen de ventas

h. Obtener los permisos especiales segun el rubro en el que opera la empresa

De acuerdo a la actividad a la que se dedique la empresa, habrd que solicitar algunos

permisos y licencias especiales como:

e Licencia Ambiental

e Registro de marcas y patentes

e Codigo de barra Licencias y registros sanitarios

e Certificado de libre venta y consumo

e Inscripcién en la Cdmara de Turismo

e Permisos para representantes, distribuidores y agentes exclusivos

e Permiso de exportacion

e Permiso para importar productos de origen vegetal y animal.

2.3.2 Obligaciones Fiscales y Laborales

a. Presentacidn de obligaciones fiscales

Una empresa mercantil debera presentar estd obligada a realizar las declaraciones,

presentacion y pago de sus obligaciones tributarias como son:
b. El Impuesto sobre Ventas (ISV)

Este impuesto se carga a las ventas de bienes y servicios gravados que se efectlan en el
territorio nacional; se aplica en forma no acumulativa en el momento de la importacién y en el de
la venta sobre el valor del bien o servicio, ya sea que se venda al crédito o al contado.

La legislacion vigente exige en primer lugar, a los empresarios responsables de captar

este impuesto, inscribirse en el RTN. Y, después de obtener el Permiso de Operacion y registrar
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los libros contables, que se inscriban como responsables del impuesto sobre ventas. Este
requisito deben cumplirlo dentro de los dos meses siguientes al inicio de sus operaciones.
Asimismo, tienen la obligacién de presentar las declaraciones juradas y pagar mensualmente los
impuestos percibidos sobre las ventas que realicen para lo cual deben presentar en la ventanilla
los documentos para inscripcion en el Registro de Impuesto sobre la Venta:
e Formulario de Declaracién Jurada de Inscripcion.
e RTN de la empresa o comerciante individual.
e Fotocopia de la tarjeta de identidad si es nacional, pasaporte si es extranjero.
e [Fotocopia de la escritura de constitucion de sociedad, si se trata de una empresa o0 persona
juridica, calificacion judicial y registro.
e Nota del Notario autorizante de la Escritura de Constitucion, si la misma ain no ha sido
calificada e inscrita en el Registro Publico de Comercio.
e Acreditacién del domicilio, con una factura de la ENEE, HONDUTEL, o cualquier otro
servicio publico.
c. Impuesto sobre la Renta (ISR)

Estan obligadas a declarar y pagar el Impuesto sobre la Renta: Las personas naturales y
juridicas, nacional o extranjera domiciliada o residente en Honduras, inclusive la que goce de
alguna concesion del Estado.

La Renta Neta Gravable de una empresa mercantil sera determinada deduciendo de su
renta bruta el importe de los gastos ordinarios y necesarios del periodo contributivo, debidamente
comprobado, que hayan sido pagados o incurridos en la produccién de la renta. Las deducciones
referidas se encuentran sefialadas en los articulos 11, 12 y 13 de la Ley del Impuesto sobre la

Renta. Los contribuyentes o responsables presentaran su Declaracién Jurada de las Rentas que
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hayan obtenido el afio anterior a partir del uno (1) de enero al treinta (30) de abril o siguiente
habil de cada afio. Las personas juridicas presentaran Declaracion Jurada del Impuesto Sobre la
Renta, independientemente de sus ingresos.
d. Aspectos laborales Instituto Hondurefio de Seguridad Social

Deben inscribirse en el IHSS todas las personas o empresas legalmente constituidas, que
cuenten con permiso de operacién. Para que los emplea - dos estén cubiertos por el IHSS, hay
que pagar mensualmente el 10.5% de los salarios, que se distribuye asi: el 3.5% se le deduce al
trabajador, y el 7% lo paga el patrono. Para la inscripcion tanto los trabajadores como la empresa
deberan llenar la hoja de afiliacion al IHSS. Esto habra que presentarlo dentro de los cinco dias
de inicio de operacion de la empresa, junto con los deméas documentos:

e [Fotocopia de la escritura de constitucién de la empresa.

e [Fotocopia de la tarjeta de identidad del patrono o el gerente general.

e Lista de trabajadores, indicando para cada cual: nombres y apellidos completos, fecha de
inicio de labores, puesto que desempefia, salario que devenga mensualmente, nimero de
afiliacion al IHSS, si lo tuviera, y fotocopia de la tarjeta de identidad.

e. Instituto Nacional de Formacién Profesional (INFOP)
Deberan afiliarse al INFOP las empresas que empleen cinco o mas trabajadores, o tengan
un capital mayor de veinte mil lempiras. EIl patrono tendra que pagar una cuota mensual del 1%
sobre el total de sueldos y salarios, incluyendo horas extras, vacaciones, decimotercero y
decimocuarto mes, bonificaciones y comisiones sobre ventas. Debe pagarse el 30 de cada mes, y
hay diez dias habiles como periodo de gracia. Después de ese periodo, se recargara el 10% sobre
el total a pagar, se deben seguir los siguientes tramites:

e Llenar el formulario que facilitan en las oficinas del INFOP.
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e Fotocopia de la escritura de constitucion y documentos personales del representante legal.
e Permiso de operacion vigente.

e RTN de la empresa.

e Lista de los empleados: Nombres completos, sueldos y datos generales del o la

empresaria.

2.4 Conceptualizacién

2.4.1 Céamara de Comercio e Industria de Tegucigalpa.

Es una entidad publica que tiene como funcion principal es el registro de las e mpresas

mercantiles que se constituyen.

2.4.2 Costos de Administracion.

Son los gastos en que se incurre para poder realizar la administracion a la empresa o

negocio, estos incluyen todos los gastos de oficina, papeleria y suministros, etc.

2.4.3 Costos de Venta.

Representa el costo de la mercaderia o bienes vendidos, estos datos pueden ser extraidos

de las tarjetas de registros de inventario disponible para la venta.

2.4.4 Costos Financieros.

Son los intereses que se deben pagar en relacion con capitales obtenidos en préstamo

(Baca Urbina, 5ta edicion, p.173).

2.45 Comercializacion del Producto.

La comercializacion es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o

servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar (Baca Urbina, 5ta edicion, p.57).
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2.4.6 Demanda Potencial Insatisfecha.

Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha determinado que

ningun proveedor actual esta satisfaciendo (Baca Urbina, 5ta edicién, p.51).

2.4.7 Estudio de Mercado.

Es el estudio implementado para conocer los demandantes de los productos y servicios
que una empresa dispone para la venta.

Morales castro José Antonio and Morales Castro Arturo (2003) afirman: “que el estudio
de mercado tiene como principal objetivo determinar si el producto y/o servicio que la empresa
pretende fabricar o vender tiene aceptacion en el mercado y si los posibles consumidores estan
dispuestos a adquirir dicho producto o servicio” (p.59).

La investigacion de mercados es la funcidn que conecta al consumidor, al cliente y al
publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas del marketing; para generar, perfeccionar y evaluar las acciones
de marketing; para0 monitorear el desempefio del marketing y mejorar su comprensiéon como un
proceso. (Malhotra, 2010, p.7).

Cabe mencionar que el estudio de mercado es fundamental para efectos de este estudio,
ya que el mismo nos ayuda a disminuir la inseguridad de que los productos y servicios ofrecidos

tengan aceptacién o rechazo por parte de los potenciales consumidores.

35



= Consumidores
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del mrkntle:g INVESTIGACION no controlables
« Producto DE MEECADOS . Ec ]
= Asigmacién * Tecnologia
de precios = Competencia
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informacion de marketing * Factores politicos
Gerentes de marketing

* Segmentacion del mercado
+ Seleccion del mercado meta
* Programas de marksting

* Degempefio v control

Figura 6: El papel de la investigacién de mercados.

Fuente:( Malhotra,2008, p.13)
2.4.8 Estudio Técnico.

En el analisis para determinar la viabilidad financiera de un proyecto, su estudio técnico
tiene como objetivo proveer informacion para cuantificar la cantidad necesaria de recursos
financieros que se requieren invertir en esta area, asi mismo de los costos de operacion
pertinentes a la misma, y asi poder comprobar si es fisicamente posible hacer el proyecto.

El objetivo del estudio técnico se hace dentro de la viabilidad econémica del proyecto es
netamente financiero. Es decir, calcula los costos, inversiones y beneficios derivados de los
aspectos técnicos o de la ingenieria del proyecto. Para ello en este estudio se busca determinar las
caracteristicas de la composicién 6ptima de los recursos que haran que la produccion de un bien o
servicio se logre eficaz y eficientemente. (Sapag Nassir, 2011, p.123)

Técnicamente existirdn diversos métodos productivos necesarios dependiendo el tipo de

finalidad del proyecto que se esta evaluando. Para el estudio técnico se estima necesario aplicar

los procedimientos y tecnologias mas modernos lo cual puede ser optimo técnicamente no asi
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financieramente. Lo que significa que: “Una de las conclusiones de este estudio es que se debera
definir la funcidén de produccién que optimice el empleo de los recursos disponibles en la
produccién del bien o servicio del proyecto. De aqui podrd obtenerse la informacion de las
necesidades de capital, mano de obra y recursos materiales, tanto para la puesta en marcha como

para la posterior operaciéon del proyecto” (Sapag, Sapag, 2008, p.25).

2.4.9 Estudio Ambiental o Social.

Es el estudio que se realiza con el objetivo de conocer el efecto del impacto al ambiente o
a la sociedad en que repercute la puesta en marcha del proyecto o negocio, el impacto puede ser
positivo o negativo.

La evaluacidén social de proyectos compara los beneficios y costos que una determinada
inversion pueda tener para la comunidad de un pais en su conjunto. No siempre un proyecto que

es rentable para un particular también es rentable para la comunidad, y viceversa.

2.4.10 Estudio Legal.

Es el estudio que se lleva a cabo para garantizar que el proyecto o negocio cumple con
todos los requerimientos exigidos, es decir conocer los alcances y limitaciones relacionados con
la naturaleza del proyecto para determinar su viabilidad legal.

Sapag, Sapag, 2008 afirman:

Uno de los efectos méas directos de los factores legales y reglamentarios se refiere a los
aspectos tributarios. Normalmente existen disposiciones que afectan de manera diferente a los
proyectos, dependiendo del bien o servicio que produzcan. Esto se manifiesta en el otorgamiento de
permisos y patentes, en las tasas arancelarias diferenciadas para tipos distintos de materias primas o
productos terminados, o incluso en la constitucién de la empresa que llevara a cabo el proyecto, la
cual tiene exigencias impositivas distintas segin sea el tipo de organizacion que se seleccione.

(p.29)

Para el estudio legal es necesario definir la estructura organizativa que mas se adapte a

cumplir los requerimientos de su posterior operacion.
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2.4.11 Estudio Econémico o Financiero.

Es el que sirve para medir la rentabilidad de un proyecto la cual puede medirse de
distintas formas que resultan indicadores financieros.

El estudio econémico o financiero se convierte en la Gltima etapa del analisis de pre-
factibilidad financiera de un proyecto, en la cual se pretende ordenar y sistematizar la
informacion de caracter monetario que surgen de los resultados de los estudios anteriores
complementarios.

La sistematizacion de la informacién financiera consiste en identificar y ordenar todos los items
de inversiones, costos e ingresos que puedan deducirse de los estudios previos. Sin embargo, y debido a
que no se ha proporcionado toda la informacidn necesaria para la evaluacién, en esta etapa deben
definirse todos aquellos elementos que debe suministrar el propio estudio financiero. El caso clasico es el
calculo del monto que debe invertirse en capital de trabajo o el valor de desecho del proyecto. Las
inversiones del proyecto pueden clasificarse, segun corresponda, en terrenos, obras fisicas, equipamiento
de fabrica y oficinas, capital de trabajo, puesta en marcha y otros. Puesto que durante la vida de operacion
del proyecto puede ser necesario incurrir en inversiones para ampliaciones de las edificaciones, reposicion
del equipamiento o adiciones de capital de trabajo, serd preciso presentar un calendario de inversiones y
reinversiones que puede elaborarse en dos informes separados, correspondientes a la etapa previa a la
puesta en marcha y durante la operacién. También se deberd proporcionar informacién sobre el valor
residual de las inversiones. Los ingresos de operacion se deducen de la informacion de precios y demanda
proyectada, calculados en el estudio de mercado, de las condiciones de venta, de las estimaciones de
venta de residuos y del calculo de ingresos por venta de equipos cuyo reemplazo esta previsto durante el
periodo de evaluacion del proyecto, segin antecedentes que pudieran derivarse de los estudios técnicos
(para el equipo de fabrica), organizacional (para el equipo de oficinas) y de mercado (para el equipo de

venta).
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Los costos de operacién se calculan con la informacion de practicamente todos los estudios
anteriores. Existe, sin embargo, un item de costo que debe calcularse en esta etapa: el impuesto a las
ganancias, ya que este desembolso es consecuencia directa de los resultados contables de la empresa, que
pueden ser diferentes de los resultados efectivos obtenidos de la proyeccién de los estados contables de la

empresa responsable del proyecto. (Sapag, Sapag, 2008, p.30)

Sapag Nassir (2011) afirma:

Que la rentabilidad de un proyecto puede medirse en unidades monetarias, en porcentaje
o en el tiempo que demora la recuperacion de la inversidn entre otras. Todas ellas se basan en el
concepto del valor tiempo del dinero, que considera que siempre existe un costo asociado a los
recursos que se utilizan en el proyecto, ya sea de oportunidad, si hay otras posibilidades de uso
del dinero ya sea financiero, si se debe recurrir a un préstamo. (p.288)

El objetivo del estudio econémico o financiero se efectlla para tener un panorama claro
acerca de la inversion inicial, cantidad de productos que deben disponerse para la venta, capital
de trabajo para imprevistos, ingresos, gastos y utilidades o rendimientos que se alcanzaran y de

esa forma al llevar a cabo el proyecto o negocio.

2.4.12 Impuestos.

Son las obligaciones tributarias a las que estad expuesta toda persona natural o juridica que

vende bienes y/o servicios.

2.4.13 Inestabilidad.

Se refiere a la situacién caracterizada por la ausencia de grandes variaciones en el nivel

de produccién, renta y empleo, junto con poca o nula inflacién (variacion de precios).

2.4.14 Inflacion.

Proceso econdmico provocado por el desequilibrio existente entre la produccién y la
demanda, causa una subida continuada de los precios de la mayor parte de los productos y

servicios y una pérdida del valor del dinero para poder adquirirlos o hacer uso de ellos.
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2.4.15 Microeconomia.

Estudio de la economia de una zona, pais o grupo de paises en funcion de las actividades

individuales de un comprador, de un fabricante o de una empresa.

2.4.16 Macroeconomia.

economia de una zona, pais o grupo de paises considerada en su conjunto y empleando
magnitudes colectivas o globales como la renta nacional, el empleo, las inversiones, o las

importaciones y exportaciones.

2.4.17 Pib.

Siglas del Producto Interno Bruto cuya expresion indica la produccion total de bienes y
servicios de una nacion durante un determinado periodo de tiempo expresada en un monto o

precio monetario.

2.4.18 Pymes.

Pequefias y Medianas Empresas

2.4.19 Tasa Interna de Retorno (TIR).

Tasa Interna de Retorno o rendimiento, es la tasa que iguala la suma de los flujos
descontados a la inversidn inicial, Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra
una inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto.

Baca Urbina, (2010) afirma:

Se le llama Tasa Interna de Rendimiento porque supone que el dinero que se gana afio con
afio se reinvierte en su totalidad. Es decir, se trata de la tasa de rendimiento generada en su totalidad
en el interior de la empresa por medio de la reinversion (p.224).

Es importante mencionar que un proyecto es factible si la TIR es mayor a la tasa actual

de descuento utilizada en el calculo del indicador.
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2.4.20 Valor Actual Neto (VAN)

Valor Actual Neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial, consiste en actualizar los cobros y pagos de un proyecto o
inversion y calcular su diferencia. Para ello trae todos los flujos de caja al momento presente
descontandolos a un tipo de interés determinado.

Baca Urbina, (2010) afirma: ‘‘sumar los flujos descontados en el presente y restar
la inversion inicial equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los
desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en este
momento o tiempo cero’’ (p.222.)

Cabe mencionar que para aceptar el proyecto la VAN generada debe ser mayor que cero.

Ya que este indicador refleja o da una pauta que el mismo es rentable.

2.5 Instrumentos Utilizados

2.5.1 Entrevista.

Con base en lo descrito por Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio
quinta edicion (2010), las entrevistas implican que una persona calificada (entrevistador) aplica
el cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas a cada entrevistado y anota las

respuestas. Su papel es crucial, es una especie de filtro. (pag. 21).

2.5.2 Observacién.

Se utilizard el método de la observacion a la muestra seleccionada de la poblacion de
Tegucigalpa con ubicacién en el sector de la Kennedy y Residencial Honduras, ya que este suele
describir y explicar el comportamiento segln los datos fiables que se obtienen al momento de

obtenerlos.
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Este método de recoleccion de datos consiste en el registro sistematico, valido y confiable
de comportamientos y situaciones observables, a través de un conjunto de categorias y

subcategorias. (Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010, p. 56).

2.5.3 Matriz de Interesados.

Se identificaron los interesados del proyecto para proceder a construir la matriz con el
objetivo de conocer especificamente los bienes y servicios que ellos necesitan obtener, la matriz
de interesados incluye los procesos necesarios para identificar a las personas, grupos u
organizaciones que pueden afectar o ser afectados por el Proyecto.

Los interesados en el proyecto pueden tener opiniones diferentes sobre cuales son
los factores méas importantes, creando un desafio ain mayor. La modificacién de los
requisitos o de los objetivos del proyecto también puede generar riesgos adicionales. El
equipo del proyecto necesita ser capaz de evaluar la situacion, equilibrar las demandas y

mantener una comunicacién proactiva con los interesados a fin de entregar un proyecto
exitoso. (PMBOK GUIDE 5ta Edicidon, p.43).

2.5.4 Matriz de Comunicacién.

Se realizé la matriz de comunicacién ya que este es un proceso e instrumento clave que
identifica las necesidades y los requisitos de informacion que tienen los interesados del proyecto
0 negocio, con el fin de establecer, documentar y gestionar canales efectivos de comunicacién

dentro de la organizacion.

2.5.5 Matriz de Riesgos.

En todo proyecto o negocio es necesario identificar nuevos riesgos, analizando los
posibles que pueden ocurrir y monitorear los ya existentes para asegurarse de tener una matriz
sélida que informe el estado de los mismos, asi como la respuesta a cada tipo de riesgo que se

nos presente y asi implementar planes de contingencia para hacerle frente a los mismos.
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2.5.6 Matriz de Costo.

La matriz de costo es esencial ya que en esta se registran los gastos puntuales a cada
actividad que se requiere ejecutar para levar a cabo el negocio o proyecto, asi que la misma
muestra la necesidad de efectivo con que la organizacion debe contar para llevar a cabo la
fabricacion, colocacion y venta de los productos y servicios que se van a ofrecer, esta fue

elaborada utilizando la herramienta EDT aprendida a utilizar durante la maestria.
2.5.7 Matriz de Contingencia.

La matriz de contingencia se implementd para dar la respuesta a los riesgos conocidos
gue no se les puede dar respuesta mediante la matriz de riesgos.
A los riesgos conocidos que no se pueden gestionar de manera proactiva se les debe

asignar una reserva para contingencias. (PMBOK guide 5ta edicién, p.37).
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En esta seccidn se incluye la informacion relacionada con el disefio de desarrollo de la

investigacion, identificacion de la poblacion, seleccion de la muestra, unidad de anélisis,

instrumentos aplicados, técnicas y fuentes de extracciéon de los datos y recopilacién de la

informacion, acordes a los requerimientos necesarios para efectuar el presente trabajo de

investigacion.

La informacion referente al parrafo anterior tiene como fin el plan o estrategia que se

desarroll6 para obtener la informacidn que se requiere en una investigacion, asi como bosquejar

las herramientas y metodologias aplicadas.

3.1

Congruencia metodolégica

En este apartado se incluye una tabla de coherencia metodologica del planteamiento del

problema de la investigacion.

Titulo de la
investigacion

Objetivo general de la
investigacion

Objetivos especificos de la
investigacion

Preguntas de investigacion

PRE-FACTIBILIDAD
DE LA CREACION DE
LA EMPRESA
CLOSETCOMFORT
EN TEGUCIGALPA

Disefiar un proyecto de
pre-factibilidad para la
creacion de una empresa
dedicada a la elaboracién,
venta e instalacion de
closets y productos
innovadores que ahorren
espacio habitacional en la
ciudad de Tegucigalpa
mediante la elaboracién
de los estudios de
mercado, técnico, legal-
ambiental y financiero
que permita determinar y

O1. Realizar un estudio de
mercado que permita obtener
la informacion que brinden un
panorama de la aceptacién que
tendrian los productos y
servicios a ofrecer con la
creacion del negocio.

P1. ;Cual es la demanda de los
productos ofrecidos por la
empresa (closets y productos
innovadores para ahorro de
espacios en el hogar)?
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cuantificar su viabilidad.

02. Realizar un estudio
técnico para conocer la
localizacion, maquinaria y
equipo, capacidad instalada
requerida de igual forma los
fondos que se requieren
invertir para la adquisicion de
los mismos.

P2. ;Cuadl es la poblacién meta a
la cual se brindara las ventas y
servicios?

03. Realizar un estudio y
analisis organizacional que
permita implementar métodos
ly procedimientos para la
administracion efectiva del
negocio.

P3. ¢Cuales son los costos,
gastos e inversion requeridos
para la creacion de una empresa
dedicada a la venta de closets y
articulos innovadores que
ahorren espacio y organicen el
hogar?

O4. Realizar el estudio legal y
ambiental que brinde
conocimientos acordes a los
estdndares ambientales que
midan el impacto que tendra el
negocio hacia el ambiente, la
comunidad y la sociedad, asi
también de los instrumentos
legales de Honduras que
permitan recibir la
autorizacion para la ejecucion
del negocio en el rubro
propuesto.

P4. ;Qué gestiones
organizacionales deben llevarse
a cabo para la buena
administracion de este negocio?
;, Cudles son los aspectos
ambientales, legales, técnicos y
financieros que se requieren para
que el negocio sea viable?

O5. Realizar un estudio
econdmico-Financiero a través
del cual se perciban y analicen
los rendimientos que retornara
el negocio y asi conocer si el
mismo es factible.

P5. ;Cual es la rentabilidad
financiera que se obtendra al
implementar el negocio?

Tabla 4: Congruencia metodoldgica.
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3.2 Definicion Operacional de las Variables

Con respecto a la operacionalizacién de las variables se realiz6 una identificacion previa

de las mismas, las cuales fueron definidas con la mayor precisidon para posteriormente definir la

manera en que se observard y mediréd cada caracteristica del estudio.

Variable

Unidad

Dependient | Variab de ftem
e le o " : Dimensi | Analisis | 2¢O
. Definicion real Definicion Operacional . dela
indepe on y
. . .. | encuest
ndiente medicio a
n
PRE- Estudio | En el marco financiero | Se trata de comparar los | Ventas Nivel de | No. 2 y
FACTIBILI | Econd se  especifican las | flujos positivos (ingresos) Ingresos | 9
DAD DE | mico- necesidades de | con flujos negativos
LA Financi | recursos a invertir, con | (costos) que genera el | Costos Control No. 2 y
CREACIO ero. detalles de las | proyecto a través de su de 9
N DE LA cantidades y fechas | vida util, con el propésito Gastos
EMPRESA para los diversos items | de asignar 6Optimamente
CLOSETC sefialados, su forma de | los recursos financieros. Pre- Indicado | No. 7-9
OMFORT financiacion (aporte | EI estudio econdémico- | factibilid | res
EN propio y créditos) y las | financiero dentro de ad Financie
TEGUCIG estimaciones de | la metodologia de | Financie | ros
ALPA ingresos y egresos para | evaluacion de proyectos. | ra
el periodo de vida util | consiste en
del proyecto (Union | expresar en  términos | |ngresos No. 2 y
Europea, 2008). monetarios  todas las 9
determinaciones Gastos No. 7-9
hechas en el estudio
técnico. Las decisiones
que se hayan
tomado en el estudio
técnico -en términos de
cantidad
de materia prima
necesaria y cantidad de
desechos del
proceso. cantidad de
mana de obra directa e
indirecta.
cantidad de personal
administrativo. nimero y
capacidad
de equipo y maquinaria
necesarios para el
proceso. etc.
Estudio | Implica definir el area | Se analiza la oferta y la | Demand | Aceptaci | No. 8
de geografica potencial de | demanda, asi como los | a on de
Mercad | la demanda presente de | precios y los canales de | sostenida | Producto
0. productos similares, | distribucién. Este estudio
sustitutos, debe tener una vision | Precio Proyecci | No. 6
complementarios y en | clara de las | de los | 6n de
el caso productos | caracteristicas del | producto | demanda

46



nuevos, la existencia y | producto o servicio que | s
caracteristicas de la | se quiere introducir en el
demanda potencial. | mercado, y un | Gastos Sensibili | No. 7
(Cérdoba Padilla, | conocimiento exhaustivo | de dad del
2011) de los interlocutores del | atencién | precio
sector. Junto con todo el | a los | del
conocimiento  necesario | clientes producto
para una politica de |y gasto|y a las
precios y de | de local variables
comercializacion. Compete | macroec
ncia onémica
Bienes S
sustituto
S ]
complem
entarios.
Estudio | Busca determinar la | La  viabilidad legal | Evaluaci | La No. 3-4
Legal. viabilidad de un | trasciende los alcances | 6n de la | evaluaci
proyecto a la luz de las | del estudio legal de cémo | forma on de las
normas que lo rigen en | constituir y formalizar | societari | regulacio
cuanto a la | una empresa, pues se | a nes
localizacion de | refiere al estudio de las
productos, normas Yy regulaciones | Evaluaci | Marco No. 3-4
subproductos y | existentes relacionadas a | én legal a
patentes. También | la naturaleza del proyecto | impositi | que estd
determinar y de la actividad | va  del | sujeta la
implicaciones técnicas | econémica que | proyecto | actividad
y econdmicas que se | desarrollara, las cuales
deriven de la | pueden determinar que el | La
normativa legal que | marco legal no hace | determin
regula la instalacion y | viable el proyecto. acion vy
operacion del desarroll
proyecto. o de los
(investigacion, 2011- contratos
2017) a
celebrar
con
terceros
Estudio | El tamafio 6ptimo de | El estudio técnico busca | Nivel de | Ubicaci6 | No. 3
Técnic | un proyecto es su | responder a los | atencion | n
0. capacidad instalada, y | interrogantes basicos: | requerid | geogréafi
se expresa en unidades | ¢cuanto, ;dénde, ,cémo | o por los | ca del
de produccién por afio. | y con qué producira mi | clientes. | negocio
Se considera optimo | empresa?, asi como
cuando opera con los | disefiar la funciéon de Costos No. 7
menores costos totales | produccion Optima que de
0 la méxima | mejor utilice los recursos operacid
rentabilidad disponibles para obtener n del
econdmica. (Baca | el producto o servicio mismo
Urbina, 2006) deseado, sea éste un bien vinculad
Implica definir el area | o un servicio. os con el
geogréafica potencial de proceso
la demanda presente de producti
productos  similares, \%s)
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sustitutos, Requeri No.
complementarios y en mientos y7
el caso productos de
nuevos, la existencia y Material
caracteristicas de la es
demanda potencial.
(Cérdoba Padilla, Requeri No.
2011) miento y7
de
Insumos
Requeri No.
mientos y7
de
Maquina
rias
Estudio | Debe proporcionar | Es un procedimiento | Impacto Evaluaci No. 4
Ambie | antecedentes fundados | capaz de garantizar un | de la | ones del
ntal. para la prediccion, | examen sistematico de | impleme | Impacto
identificacion, e | los efectos ambientales | ntacion social y
interpretacion de | de una accion propuesta y econémi
su impacto ambiental y | de sus alternativas. Es un co
describir la o las | instrumento  de gestion derivado
acciones que ejecutard | ambiental que asegura un s de la
para proceso de toma de Operacid
impedir/minimizar sus | decisiones adecuado al n de la
efectos interés publico. Empresa
significativamente
adversos. (Naturales,
2010-2016)

Tabla 5: Operacionalizacion de las variables

3.3 Enfoque de la Investigacion

El presente trabajo se realiza con el objetivo determinar la viabilidad de un proyecto de
inversion para lo cual es necesario obtener la informacion de la demanda insatisfecha del
producto que se pretende ofrecer, los datos son recolectados mediante los instrumentos:
cuestionario, observacién y entrevista, los cuales contienen la cantidad de preguntas apropiadas
para medir la aceptacion del producto y determinar la demanda a la que estardn dirigidos
nuestros productos y servicios.

Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, M. (2010) afirman:

que los enfoques de la investigacion pueden ser, cuantitativo, cualitativos o mixto (Metodologia

de la investigacion, p. 44).
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El presente estudio serd realizado bajo un enfoque mixto entre cuantitativo y cualitativo,
el uso de este enfoque se considera mas oportuno adecuado ya que este permite utilizar las
fortalezas combinadas de los enfoques cuantitativo y cualitativo.

Caracteristicas del Método Mixto

—
, 1 . Probabilistico
Utilizan con
, . Frecuencia de e/
Mctodos mixtos manera simultanea f \
\ _[Iuesteo. Guiado por
proposito
—

Figura 7: Caracteristicas del método mixto.

Fuente: Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, M. (2010) p.587.
Ventajas de aplicar un enfoque de investigacién con el Método Mixto

Algunas de sus bondades son: I:npllca: y
*Perspectiva mds amplia y profunda Rec,olle.ccmn Genera: ] o
M o *Andlisis *Inferencias cualitativas y
ayor teorizacion . titat
D o » *Integracion cuantitativas.
atos mas ricos y variados : *Metainferencias mixtas
« - de los datos cuantitavos y -
Creatividad L
cualitativos.

Pueden utilizarce entre otros para

fines de: Sus disefios generales son:
*Diversidad *Disefios concurrentes

Se fundamenta en el fragmatismo *Claridad *Diseflos secuenciales
*Consolidacion *Disefios de cpnversion
*Credibilidad *Disefios de integracion

*Reduccion de incertidumbre

Figura 8: ventajas de aplicar un enfoque de investigacién con el método mixto.

Fuente: Herndndez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, M. (2010) p.587.
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En el presente trabajo se utilizard una muestra congruente al tamafio de la poblacidn
estudiada, la cual permitird conocer la aceptacién de los productos y servicios ofrecidos, la
demanda, asi como otros factores de utilidad. Sobre los datos recolectados se aplicara el estudio

financiero que nos permitird determinar si es factible implementar el negocio.

3.4 Alcance de la Investigacion

El alcance de la investigacion es de tipo descriptiva la cual ‘‘Busca especificar
propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe

tendencias de un grupo o poblacién’’ (Hernandez Sampieri, 2010, p. 80).

3.5 Disefio de la Investigacion

El disefio de la investigacion constituye el plan general del estudio para obtener
respuesta a las interrogantes planteadas, esta desglosa las estrategias basicas que el investigador
adopta para generar informacién exacta e interpretable. “Apuntes metodologia de la
investigacion.”

El disefio de la investigacién es de tipo no experimental puesto que a través de este se
analiza el nivel, estado o presencia de una o diversas variables en un momento dado, asi mismo
evalla una situacion comunidad o evento, fendmeno o contexto en un punto del tiempo y se
determina la relacion entre un conjunto de variables en un momento.

Herndndez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, M. (2010)
La investigacion no experimental podria definirse como la investigacién que se realiza sin
manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios donde no hacemos variar en
forma intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras variables. Lo que
hacemos en la investigacidn no experimental es observar fendmenos tal como se dan en su contexto
natural, para posteriormente analizarlos. (p.149).

Clasificacién de los disefios no experimentales
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[nvestn transigacion
transeccional o
o fransversal
[nvestigacion no
Experimental ' )
[nvestigacion
longitudinal

Figura 9: Clasificacion de los disefios no experimentales.

Fuente: Herndndez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, M. (2010) p.151.

Para fines de este estudio se optd aplicar el estudio de tipo transversal o transeccional
pues los datos se recolectan en un solo momento y en un Unico momento a través de la aplicacién
de las encuestas necesarias para conocer la demanda potencialmente insatisfecha en un momento
determinado.

La clasificacion del estudio transversal o transeccional se hard con un enfoque descriptivo
y correlacional.

Hernandez Sampieri (2010) afirma:
Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que
se someta a un analisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger informacion de
manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren,
esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan éstas. (p. 80).
En este caso medir y recoger la informacion de la potencial demanda a los productos que

son objeto de investigacién mediante los resultados obtenidos de los instrumentos aplicados.

3.5.1 Poblacion.

Se define como poblacién la suma de todos los elementos que comparten un conjunto
comun de caracteristicas y que constituyen el universo para el proposito del problema de la

investigacion de mercado.
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Se tomara como poblacion al segmento de mercado donde se desea incursionar o el

mercado meta objetivo que plantea el proyecto para lo cual se tom6 en consideracion lo

siguiente:

o Poblacidn del Distrito Central de Francisco Morazén

o Poblacion econdmicamente activa (PEA) en el Distrito Central de Francisco Morazan
. Poblacion ocupada

o Poblacidon entre las edades de 20 a 59 afios

Recopilacion de datos:

Departamento, area,

Poblaciéon de 10

Poblacion econdmicamente activa (PEA)

Sexoy grupo de edad anos y mas Total Ocupada Desocupada

Francisco Morazan 836177 390899 381733 9166
De 10 a 14 afios 135896 8342 7992 350
De 15 a 19 afios 129469 40141 38510 1631
De 20 a 24 afios 117995 63752 61734 2018
De 25 a 29 afios 88742 56993 55583 1410
De 30 a 34 afios 75725 51366 50348 1018
De 35 a 39 afios 66576 45764 44923 841
De 40 a 44 afios 57228 39359 38753 606
De 45 a 49 afios 42636 28574 28133 441
De 50 a 54 afios 35264 22227 21910 317
De 55 a 59 afios 22810 12428 12262 166
De 60 a 64 afios 20795 9516 9353 163
De 65 a 69 afios 14798 5636 5541 95
De 70 a 74 afios 11242 3478 3427 51
De 75 afios y mas |17001 3323 3264 59

Tabla 6: Poblacion economicamente activa (PEA) de Francisco Morazan.
Fuente: PEA por departamento de Honduras “Publicaciones INE.”

La poblacion econdémicamente activa estd compuesta por las personas ocupadas y

desocupadas, dentro de los ocupados se encuentran a los asalariados, cuenta propia y

trabajadores no remunerados. “Publicaciones INE.”

52



la Poblacion economicamente activa ocupada de Francisco Morazan equivale a

381,733.00 la cual representa el 47% de la poblacién total.

Francisco Morazan 390,899 381,733 9,166

Representacion en porcentaje 47% 98% 2%

Tabla 7: Representacion es porcentajes de la PEA de Francisco Morazéan al afio 2013.

Para efectos de esta investigacion se tomard como base la Poblacién Econémicamente
Activa Ocupada del Distrito Central de Francisco Morazan &rea urbana, la cual se calculé de
acuerdo con las cifras encontradas en las publicaciones de Diario el Heraldo y el INE en vista
que no hay un estadistico que muestre la PEA segmentada por municipios de cada departamento.

El Distrito Central es el municipio més poblado de Honduras, segun Gltimo censo
del Instituto Nacional de Estadisticas (INE). Con casi un millon doscientos mil habitantes la
metrépoli concentra alrededor del catorce por ciento de la poblacién del pais, estimada por la
entidad en ocho  millones quinientos  mil para el 2015. Dominguez,
“Distrito Central, El Municipio Mas Poblado de Honduras.”

Los resultados de la encuesta permanente de hogares de propdsitos multiples
(EPHPM) junio 2016 muestran que en Honduras la poblacion econémicamente activa (PEA),
representa el 45.3% de la poblacidn total de pais de la cual el 55.2% reside en el area urbana y el

44.8% en el area rural. “Mercado Laboral 2016.”
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El porcentaje demografico del Distrito Central es del 80% con respecto a

Francisco Morazan. 305,402.40
El porcentaje de la PEA Ocupada con ingresos superiores a dos salarios

P . 14%
minimos 14% de la poblacion.
Poblacion meta: PEA Ocupada del Distrito Central con Ingresos superiores a 42.756.34

dos salarios minimos

Tabla 8: Datos de la poblacién del Distrito Central.

3.5.2 Muestra.

Se define como muestra un subgrupo de elementos de la poblacién seleccionado para
participar en el estudio, debido a que los recursos son escasos para efectuar la investigacién se
selecciona un pequefio segmento definido en base al tipo de método de muestreo que se estime
aplicar.

Herndndez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, M. (2010) afirma: que
‘La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacion del cual se recolectan los datos y debe
ser representativo de esta’’ (p.175.

De acuerdo a las caractiristicas de la investigacion que se esta realizando para seleccionar
la muestra se aplicard el método de muestreo por juicio que es la forma de muestreo por
conveniencia en la que los elementos de la poblacidn se seleccionan de forma deliberada con el
fundamento en el juicio de | investigador utilizando su juicio y experiencia para elegir a los
elementos que formaradn parte de la muestra los cuales son consideardos de caracter

representativo de la poblacién meta a investigar(Mejia, 2017).
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3.5.2.1 Férmula de la Muestra.

Para realizar el célculo se seleccioné la formula de proporciones con una poblacion finita
es decir que es contable y la variable de tipo categérica. Si la poblacién es finita se conoce el
total de la misma, al aplicar la férmula esta no da la pauta para conocer cuantos del total tenemos
que estudiar. Herrera Castellanos, “Formula Para Calculo de La Muestra Poblaciones Finitas.”

Ecuacion 1. Calculo de la muestra

L‘"‘_T;}q
e2(N—1)+ k*pg

Figura 10: Ecuacidén para el calculo de la muestra.

Donde:

n = Tamafo de la muestra ¢?

k = Valor de Confianza 95% = 1.65

N = Tamafio del Universo en estudio 42,756
p = Probabilidades a favor 50%

g = Probabilidades en contra 50%

e = Error muestral permitido 7%

3.5.2.2 Calculo de la Muestra.

De acuerdo a la aplicacién de la formula del calculo de la muestra, el resultado es el
siguiente:
1.652" 42,756 * 50% * 50%
7%2 * (42,756 1) + 1.652* 50% * 50%

2.7225 * 42,756* 0.5*0.5
N= === -
209.50 + 2.7225 * 0.5*%0.5
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29100.10

3.5.3 Unidad de Anélisis.

La unidad de analisis estarA compuesta por las personas identificadas como los
potenciales demandantes del producto y servicios que se brindaran, asi mismo que estas cumplan
con algunas caracteristicas como ser: personas incluidas dentro de la Poblacién Econémicamente
Activa ocupada, residentes en Tegucigalpa.

Para efectos de la presente investigacidn se limitaran las restricciones en cuanto a edad,
sexo, politica, religion, domicilio, ya que se quiere determinar quiénes son los clientes que estan

dispuestos a adquirir los productos y servicios que Closets comfort ofrece.

3.5.4 Unidad de Respuesta.

La unidad de respuesta estd compuesta por cuantificacidon de los datos segun detalle:

Unidad de medicion Utilidad

Lempira como moneda nacional y el délar estadounidense

Moneda .
como moneda extranjera.

, . Para efectos de medicién de las ventas, los costos e
Numero de closets vendidos

inventario.
Metro Para medidas de instalacion de los productos.
Porcentajes Para presentar los anélisis de datos y tasas de rendimiento.

Para referencias de edades de los involucrados en el

NuUmeros naturales .
estudio.

Tabla 9: Unidades de medicion.
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3.6 Técnicas e Instrumentos Aplicados

La presente seccion contiene el desarrollo de los instrumentos utilizados para la

obtencidn de la informacion relevante y Gtil para la investigacion.

3.6.1 Instrumentos.

La recoleccién de los datos es uno de los procesos mas importantes en la investigacién
debido a que la calidad de los mismos conlleva a concluir y despejar de forma clara las preguntas
formuladas que se pretenden objetar, por lo que es necesario aplicar instrumentos confiables que

permitan adquirir los datos concernientes a la unidad de anélisis seleccionada en la muestra.

3.6.1.1 Tipos de Instrumentos.

La obtencién de datos sera realizada por medio de la aplicacién de cuestionarios debido
a que estos sirven para obtener respuesta y los datos importantes sobre el problema de estudio ya
que las personas seleccionadas como muestra llenan por si mismas el instrumento de forma
objetiva.

“Un cuestionario es el instrumento més utilizado para recolectar datos y consiste en un
conjunto de preguntas respecto de una 0 mas variables a medir” (Hernandez Sampieri, R.,
Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, M.,2010, p. 217).

Para efectos de validacion de las preguntas se realiz6 una prueba piloto con la intencién
de considerar las facilidades de implementacion aplicando 10 formularios que contienen doce
(12) preguntas, en la misma se determind que se debian adicionar cuatro (4) preguntas mas ya
gue no estaban definidas con claridad en cuanto a la interrogante que se pretendia realizar al
encuestado y por ende no se estaba obteniendo la informacién que se requiere obtener, al mismo
tiempo para despejar todas incognitas y cumplir con los indicadores requeridos con datos exactos

e integros en la medicion.
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3.6.2 Técnicas de Investigacién.

Se conocen como técnicas a los mecanismos utilizados en una investigacion para
recolectar y registrar la informacion, estos pueden para efectos del presente trabajo se utilizara la
entrevista y la observacion. La primera se hara con el objetivo de inquirir sobre las expectativas
y necesidades que los clientes tienen y asi poder ofrecer los productos que se adapten a las
mismas por otro lado la observacion se efectuard para localizar clientes que estén dentro de los
parametros requeridos y que tengan necesidad de los productos y servicios a los cuales se pueda
llegar y ofrecer.

3.6.2.1 La Entrevista.

“Es la comunicacion interpersonal establecida entre el investigador y el sujeto de estudio
a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes planteadas sobre el problema propuesto”
(111 Taller Seminario de Investigacion, 2013, p. 13)

Se caracteriza por que suele ser mas eficaz debido a que permite aclarar y responder
todas las preguntas planteadas y es aplicable a cualquier persona.

3.6.2.2 La Observacion.
“Consiste en el registro visual de una situacion real, consignado los acontecimientos

segun algun esquema previsto”. (Il Taller Seminario de Investigacion, 2013, p. 13)

3.7 Fuentes de Informacion

Para la obtencion de datos y respaldo del estudio, se extrajo la informacidn de diversas
fuentes de informacién, de tipo electrénica y fisica, asi como actual e historica clasificandolas en
fuentes primarias y fuentes secundarias. Se designan fuentes de informacién, en teoria de
la informacién y telecomunicacion, a cualquier origen de informacidn disponible de ser

representado mediante una sefial analdgica y/o digital.
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3.7.1 Fuentes Primarias.

Son las fuentes contienen y permiten obtener la informacion de manera inmediata con
respecto a la muestra estudiada o investigada, dentro de esta categoria se incluyé:
o El cuestionario aplicado a la muestra seleccionada para recoleccion de datos.
o Libros electrénicos y fisicos referentes a la formulacién y evaluacién de proyectos,

metodologias para investigacion, emprendedurismo, etc.

3.7.2 Fuentes Secundarias.

Son las que ya existen y que de alguna manera son de utilidad para la investigacidn,
debido a que contienen datos que explican de manera indirecta las variables de investigacion:
Estadisticas del gobierno, libros, revistas, datos publicados por las cAmaras, y datos de la propia
empresa entre otros.

Para esta investigacion se utilizé informacidn de las fuentes secundarias segun detal le:

e Datos estadisticos proporcionados por el INE y el Banco Mundial.
e Datos encontrados en los medios de informacion.

e Tesis relacionadas al tema de investigacion.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

El presente capitulo integra los resultados, analisis e interpretacion de los datos obtenidos
en la aplicacion de un cuestionario compuesto por dieciséis preguntas y aplicado a ciento treinta
y ocho personas con domicilio en el Distrito Central, con el objetivo de determinar el porcentaje
de la poblacion meta dispuesta a adquirir los closets que ofrecera la empresa, de igual forma
determinar las preferencias, gustos y necesidades con respecto a los productos, asi mismo
determinar si los ingresos mensuales que la poblacion posee cumple con lo establecido para la
poblacion meta. Ademas, se incluye en la misma seccion el desarrollo de la aplicabilidad del

proyecto.

4.1 Resultados Generales de la Encuesta

FRECUENCIA

MMenorde18 M18-25 M26-35 MM36-45 M46-60 MMayora 60

Grafico 1: Edad de las personas encuestadas.

A través del grafico 1 se muestra que de las 138 personas encuestadas la mayor
frecuencia de personas oscila en el rango de edad de 26-35. Lo cual indica que la PEA Ocupada

esta en edad joven lo cual representa una ventaja para el negocio.
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M Femenino

M Maculino

Grafico 2: Género de las personas encuestadas.

A través del grafico 2 se muestra que de las 138 personas encuestadas el 51% pertenecen
al género femenino y un 49% son del género masculino. Esta pregunta se realizé con el objetivo

de identificar aspectos y preferencias de la demanda en relacion al género.

— —

MAS DE TRES SALARIOS MINIMOS

DE DOS A TRES SALARIOS MINIMOS

MAS DE UN SALARIO MINIMO

UN SALARIO MINIMO

Ul

Grafico 3: Rango salarial de la poblacion meta.

En esta pregunta se solicito indicar el rango salarial, para medir el poder adquisitivo de
las personas que fueron encuestadas y la frecuencia mayor esta ubicada de personas que ganas de
dos a tres salarios minimos, el propdsito de esta pregunta es validar que se cumple con una de las

caracteristicas requeridas para las unidades planteadas en el calculo de la poblacién meta a
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estudiar en la cual se indica y se seleccioné la PEA ocupada con ingresos superiores a dos

salarios minimos.

4.1.1 Calculo de la Demanda Insatisfecha de Closets.

W Si
M No

Grafico 4: Demanda Insatisfecha.

El grafico 4 muestra que un 26% de la poblacién estudiada no posee closets, indicador
que determina que la demanda insatisfecha es significativa representando asi una ventaja en el
mercado para el negocio.

Esta pregunta se realiz6 con el objetivo de identificar la demanda insatisfecha, la mayoria
el 74% de personas a las que se les realizaron las preguntas indicaron que ya cuentan en su casa
con closet, con este analisis se determind que 11,116 personas de la poblacion meta estudiada no
tienen Closets por lo que podemos comenzar a satisfacer al 10% de los clientes en el primer lote

de venta.
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El porcentaje demogréfico del Distrito Central es del 80% con respecto a Francisco

. 305,402.40
Morazan.
El porcentaje de la PEA Ocupada con ingresos superiores a dos salarios minimos 14% de 14%
la poblacion. 0
Poblacion meta: PEA Ocupada del Distrito Central con Ingresos superiores a dos salarios 42 756.34
minimos U
Porcentaje de la poblacién meta que no posee closet en su casa. 26%
NUmero de personas que no poseen closet en su casa 11,116.65

Tabla 10: Numero de personas de la poblacion meta que no poseen closet.

— o

M Falta de espacio
M Altos costos en la adquisicion
M Otros

M No respondieron

Grafico 5: Razoén por la que no cuenta con el producto.

Con base en la presunta No 4, se solicité la razén por la cual no tenian closet en su casa, y

el 69% respondid que era por el tema del espacio. La pregunta No 5 surgi6 con el propésito de

determinar si el producto puede satisfacer las necesidades de las personas que cuentan con un

espacio reducido en sus viviendas, lo cual se confirma con las respuestas de los encuestados.
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4.1.2 Aceptacion del Producto en el Mercado

NO

Grafico 6: Disposicion de Adquirir un Closet Novedoso, a la Medida y Ahorrador de
Espacio.

Con esta pregunta se buscaba identificar si las personas seleccionadas para llenar la
encuesta, estaban interesadas en el producto ofertado, se observa respuestas positivas ya que de
las 138; 99 personas respondieron que estarian dispuestas a adquirir los closets, esto es indicador
de ventaja para el negocio ya que a pesar que un 74% ya posee closets estos estdn dispuestos a
adquirir un closet de tipo organizador y ahorrador de espacio, esto por el motivo que necesitan
otro o porque el que ya poseen es de otro tipo de mueble. Esta pregunta responde a la aceptacién

del producto en el mercado.

—

Grafico 7: Analisis de la competencia.
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En el grafico 7 se observa que el 84% de la poblacién estudiada indicé que no esta al
tanto sobre la existencia de tiendas que vendan o distribuyan este tipo de productos en
Tegucigalpa. Esta pregunta se efectu6 con el objetivo de analizar la competencia que existe para

el negocio en el mercado.

Si conoce otra empresa en Tegucigalpa que venda este tipo de
producto detalle el nombre

DIUNSA
LARACH Y CIA
KING GRANITE
LADYLEE
EL GALLO MAS GALLO
HOGARES CONFORTABLES
INTERIORES
MICHELLE INTERIORS
LA CURACAO
ELEMENTS
STOK
CLOSETS DE HONDURAS
INVERSIONES EL AGUILA
Total 21

Tabla 11: Empresas en Tegucigalpa que venden muebles tipo organizadores de espacio.

Frecuencia

I R EIEYIEAES

—_—

B CLOSETS DE HONDURAS
| STOK

M ELEMENTS

B LA CURACAO

B MICHELLE INTERIORS

B INTERIORES

M HOGARES CONFORTABLES

M EL GALLO MAS GALLO

B LADYLEE
M KING GRANITE

| I | —[ | HLARACHY CIA
0 1 2 3 4 5

Grafico 8: Empresas en Tegucigalpa que venden muebles ahorradores de espacio.
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En el grafico 8 se muestran los nombres de las empresas en Tegucigalpa que distribuyen
muebles de este tipo, sin embargo, solo 21 de las 138 personas encuestadas respondieron que
conocen empresas que vendan o distribuyan este tipo de productos en Tegucigalpa. Esta pregunta
se efectudé con el objetivo de determinar una estrategia para dar a conocer el producto en el

mercado.

W Si

MNo

Grafico 9: Disposicion a comprar este tipo de muebles.

El grafico muestra que el 90% de la poblacidn esta dispuesta a comprar muebles de este
tipo de material, a pesar que solo un 26% de la poblaciéon no posee closet en su casa, lo cual
indica que el este tipo de producto es aceptable en el mercado.

Esta pregunta se realizdé con el objetivo de determinar si este tipo de muebles serian
aceptados por el mercado meta, por lo que al obtener las respuestas la mayor parte de la
poblacion encuestada demostré que se sienten atraidos por un tipo de producto asi y estarian

dispuestos a obtenerlo a pesar que ya cuentan con un mueble en casa.
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El porcentaje demografico del Distrito Central es del 80% con respecto a Francisco 305,402.
Morazén. 40
El porcentaje de la PEA Ocupada con ingresos superiores a dos salarios minimos
L 14%
14% de la poblacion.
Poblacion meta: PEA Ocupada del Distrito Central con Ingresos superiores a dos 42,756.3
salarios minimos 4
Porcentaje de la poblacion meta anuente a comprar el producto 90%
N | | .
Umero de personas anuentes a comprar los closets 38.480.71

Tabla 12: Numero de personas anuentes a comprar este tipo de closets.

El porcentaje de aceptacién del producto aplicado a la poblacién meta genera como

resultado que 38,481 personas estdn dispuestas a adquirir el tipo de productos ofertados,

independientemente si estas ya poseen o no un closet en su casa.
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No
respondié

Muy caro

No tengo
espacio

No lo
necesito

complicado

Frecuencia

41

28

28

19

14

0
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30%

20%

20%

14%

10%

6%

Grafico 10: Aspectos que no le atraen del producto.
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El grafico 10 indica que un 70% de la poblacion estudiada respondi6 a esta pregunta
sobre los aspectos que no le atraen del producto, los cuales respondieron que es muy caro 20% ,
no tienen espacio 20%, un 14% dijo que no lo necesita, 10% respondié que es complicado
debido a que los mismos no pueden moverse de donde se instalan ya que los mismos van
pegados a la pared, 6% respondi6é que el disefio sim embargo para esta ultima se tiene respuesta

ya que el disefio se realiza de acuerdo al gusto y a la necesidad del cliente.

70

60

50 i

40

30

20

10 u

y | N =

Disefio $cifidad Atractivo Precio - - otros
de uso frespondio

M Frecuencia 59 48 14 10 6 1.
"% 43% 35% 10% 7% 4% 1%

Grafico 11: Aspectos que le atraen del producto.

El grafico 11 indica que un 88% de la poblacién estudiada se siente atraida por este
producto, debido a los aspectos de disefio, innovacién, ahorro de espacio que brindan, facilidad
de uso y ademas es atractivo ya que los disefios se adaptan a las necesidades y requerimiento de
los clientes.

Debido a que la empresa ademas de la instalacion del producto realizara el disefio previo

a la solicitud, relacionamos esta pregunta siendo factible ya que la mayor frecuencia fue disefio.
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Grafico 12: Disposicion a pagar por el producto.

El grafico 12 indica que 77 de las 138 personas que representan el 56% de la poblacién
estudiada estan dispuestas a pagar entre L4,000.00 y L 4,500.00. Esta pregunta se efectu6 con el

objetivo de determinar el valor maximo a recibir como precio de adquisicién por el producto.

2

™ Lo compraria en cuanto estuviese en el
mercado

M Lo compraria en un tiempo

4 Puede que lo comprase en un tiempo

® No creo que lo comprase

no lo compraria

Grafico 13: Compraria el producto en cuanto esté en el mercado.

El grafico 13 muestra que 24% de la poblacidon estudiada compraria el producto en cuanto
esté disponible en el mercado, este indicador representa una oportunidad de negocio debido a

que los que respondieron esta pregunta tienen la necesidad de adquirir el producto.
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NO RESPONDIO

OTROS
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INTERNET I

GRANDES ALMACENES l ‘ ‘ ’ |
TIENDAS ESPECIALIZADAS ||
| | | | | | |
(o] 10 20 30 40 50 60 70 80
tle_nd_as Grandes Internet Otros No respondié
especializadas| almacenes
|4 Frecuencia 70 27 23 13 5
] = % 51% 20% 17% 9% 4%

Grafico 14: ¢En qué lugares le gustaria poder comprar este producto?

El grafico 14 muestra que al 51% de la poblacién estudiada le gustaria adquirir el
producto en tiendas especializadas, a un 20% le gustaria comprarlo en grandes almacenes, solo
un 17% por internet y un 9% otros los cuales expresaron que les gustaria poder recibir atencion

presencial sobre el producto esto mediante catdlogos que muestran los disefios.

ﬁr

Anuncios

Internet o - Correo Television Vacias
publicitarios
= % 38% 20% 26% 12% 4%
k4 Frecuencia 52 27 36 17 6

Grafico 15: ¢ A través de qué medio le gustaria recibir informacién sobre este producto?

Segun los datos obtenidos y anélisis realizado se muestra en el grafico 15 muestra que al

38% de la poblacion estudiada le gustaria recibir informacion sobre el producto a través de
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internet un 26% a través de correo, esto indica que el 64% de la poblacion prefiere utilizar
recursos tecnoldgicos para estar informados sobre el producto, lo cual representa una ventaja

para el negocio ya que ahorraria costos en la forma de publicar la informacion de sus productos.

ll‘lLIu_tuu_.

Descuento Calidad e | Planes de |Promocion|Instalacion Primicia de
Accesorios| Ofertas
s respondlo innovacion pago es gratis clientes
% 37% 19% 14% 8% 7% 6% 4% 4% 2%
s Frecuencia 51 26 20 11 10 8 5 5 3

Grafico 16: Promociones que le gustaria recibir al comprar el producto.

La pregunta 16 se efectu6 con el fin de determinar que promociones les gustaria recibir a
la poblacion meta en el caso de que comprara el producto, para lo cual se obtuvo que un 45%
espera que se le ofrezcan descuentos y ofertas, un 14% espera que se tenga accesorios de regalo
por la compra del producto, un 6% dijo que le gustaria existieran planes de pago para adquirir el
producto, un 4% espera recibir la instalacion gratis al comprar el producto, 4% espera recibir

promociones tipo viernes negro.

4.1.3 Formulacién de Hipotesis.

1 H1: Existe diferencia en la preferencia de los hombres y las mujeres con respecto a los
closets.

2 H2: Las personas con mayor poder adquisitivo estan dispuestas a pagar el valor mas
alto por los closets.

3 H3: Las personas con edad entre 26 y 35 afios estdn mas dispuestos a adquirir un closet.
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Chi Cuadrada

7 = H,.71,.
=3

i
n, = numero total en el renglon
M = numero total en la columna

1 = tamaifio total de la muestra

Figura 11: Ecuacion para el calculo de las frecuencias reales y esperadas en la recoleccion
de datos.

Fuente: Malhotra, 2008, p. 472

2_ v U — )7

todas -‘?:3

las celdas

Figura 12: Ecuacion para el calculo de la Ch Cuadrada.

Fuente: Malhotra, 2008, p. 472
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4.2 Aplicabilidad

PLAN DE GESTION DE ADQUISICIONES

| | PLAN DE GESTION DEL RECURSO
HUMANO

MISION, VISION Y VALORES
ORGANIZACIONALES

DESCRIPCION DE PUESTOS Y MANUALES

POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Figura 13: Aplicabilidad.
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4.2.1 Aspectos de Mercado.

4.2.1.1 Comercializacién del Producto.

Para la comercializacion, distribucion e instalacion de los closets se ha determinado una
ruta o canal de distribucion a través de la cual el producto serd ofrecido a los consumidores
mediante catalogos de forma presencial y redes sociales y pagina web mediante forma
electronica, para obtener las solicitudes del producto, para luego solicitar el mismo al proveedor,
una vez recibido el producto los técnicos de instalacién procederdn a realizar la entre e

instalacion de manera formal a cada cliente segin corresponda.

¢

IDENTIFICACION
DEL AREA,
MEDIDAS EN
TAMANO Y

=

Figura 14:Comercializacion del producto.
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4.2.1.2 Definicién de Precios.

Para determinar el precio de venta de los closets es necesario determinar el costo unitario
qgue conlleva para tener el inventario disponible para la venta el cual incluye todos los costos
directos, indirectos y costos fijos adicionando a esto el margen de utilidad que la empresa desea
obtener por la venta de los productos. Es importante mencionar que de acuerdo al estudio de
mercado realizado se determind que la poblacién estd dispuesta a pagar entre L 4,000.00 a L
4,500.00 por cada closet.

Sapag and Sapag, 2008, afirman:

La definicidn del precio de venta debe conciliar diversas variables que influyen en el
comportamiento del mercado. En primer lugar, esta la demanda asociada con distintos niveles de
precio; luego, los precios de la competencia para productos iguales y sustitutos y, por dltimo, los
costos. La manera mas simple de calcular un precio es adicionando un porcentaje a los costos
unitarios totales. Para ello, se calcula un margen, ya sea sobre los precios o sobre los costos. En el
primer caso, se calcula un porcentaje sobre el precio de venta desconocido, de la siguiente forma:

PV=jPV+Cu

Donde PV es el precio de venta, j el margen sobre el precio y Cu el costo unitario., p. 75

y 76.

COSTOS UNITARIO

2017 ‘ 2018 2019
Costos
T otales L.843,120.00 L.1,003,144.00 L.1,043,452.80 L.1,063,127.99  L.1,091,562.13
S 0.00 53,187.10 53,187.10 53,187.10 53,187.10
financieros
Crgi il 480,000.00 576,000.00 595,200.00 599,040.00 599,808.00
Manufacturas
Uiz 2e/es 120.00 144.00 168.00 192.00 216.00
vendidas
Costo
S0 L. 7,026.00 L. 6,966.28 L.6,211.03 L.5,537.12 L. 5,053.53
unitario

Tabla 13: Costo unitario del producto.

Aplicacidn de la formula
PV = 24%PV + 6,068.81
PV =PV + 6,068.81

0.24

PV=PV+6,068.81*0.24 = J =1,456.51

PV =J+CU

PV =1,456.51 + 6,068.81 PV=7,525.3
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Este costo unitario aplica para el tipo de mueble que se pretende comercializar al dar

inicio al negocio sus medidas son 0.92mt(alto) x 2.46mt(ancho), sin embargo el precio

puede variar de acuerdo con los requerimientos del cliente, si lo solicita de un tamafio

mas pequefio 0 mas grande el precio aumenta o disminuye tomando como base las medias

en metros tanto en ancho como alto del producto solicitado.

4.2.1.3 Producto.

Los closets organizadores y ahorradores de espacio, son elaborados de madera, aluminio
y formica, y con disefios novedosos los cuales son implantados en la pared de la habitacion o
espacio donde el cliente desee o donde se adapta a la necesidad de espacio que el mismo tiene,
estos closets o armarios son basicos para ordenar ropa, zapatos, accesorios y otros, estos ayudan
a que las prendas se mantengan en buenas condiciones, limpias y de manera ordenada lo que le
permite al usuario la facilidad de encontrar y seleccionar los accesorios y vestimentas a utilizar

de forma oportuna.

Figura 15: Ejemplo del producto a comercializar

Fuente: “Closets y Mas Honduras,” n.d. www.closetsymas.com.
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4.2.1.4 Gestién del Alcance del Proyecto.

‘La Gestion del Alcance del Proyecto incluye los procesos necesarios para garantizar que

el proyecto incluya todo el trabajo requerido y Unicamente el trabajo para completar el proyecto

con éxito. Gestionar el alcance del proyecto se enfoca primordialmente en definir y controlar qué

se incluye y qué no se incluye en el proyecto’ (Project Management Institute, Guia de los

fundamentos para la Direccién de proyectos (Guia del PMBOK), p.105).

Nombre del proyecto

Siglas del proyecto

PRE-FACTIBILIDAD DEL PROYECTO
CLOSET COMFORT TEGUCIGALPA

FPCCT

Descripcion del alcance del proyecto

Requisitos: condiciones o capacidades que debe
poseer o satisfacer el producto para cumplir con
contratos, normas, especificaciones.

Caracteristicas: propiedades fisicas, quimicas,
energéticas, o sicoldgicas, que son distintivas del producto,
y/o que describen su singularidad.

Un producto de calidad de acuerdo a las
necesidades y requerimientos de los clientes con
disponibilidad de inventario y entrega oportuna.

Los closets conforts se distinguen por sus novedosos
disefios los cuales se adaptan a lo que cliente necesita,
ademas es econdmico y ahorrador de espacio en las
viviendas que cuentan con un espacio reducido para tener
un mueble.

Criterios de aceptacion del producto: especificaciones o requisitos de rendimiento, funcionalidad, etc.,
que deben cumplirse antes que se acepte el producto del proyecto.

Conceptos

Criterios de aceptacion

Garantia de herramientas y materiales adecuados y

Técnicos: - AR
necesarios para llevar a cabo la comercializacion,
distribucion e instalacion de los productos.

. Debe contar con la calidad y capacidad necesaria para

De calidad ycap P

elaborar la cantidad de producto que cubra la demanda de
la ciudad de Tegucigalpa.

Administrativos

Formalizada, entregada y registrada la transferencia de
propiedad de la empresa a los interesados.

Entregados a los interesados los manuales de elaboracion
de productos y lineamientos recomendados a seguir.

El negocio debe estar posicionado en un lugar accesible

Comerciales que permita la comercializacion del producto, asi mismo
contar con los catdlogos de venta, pagina Web, correo
electrénico de la empresa.

Ambientales Closet Comfort debe tener controles que impidan afectar el
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ambiente de la comunidad.

Sociales

Una oportunidad de inversion y generacion de empleo para
varias personas del Distrito Central que se caracterizan
dentro de la PEA desocupada.

Entregables del proyecto: productos i

ntermedios y finales en cada fase del proyecto

Fase del proyecto

Productos entregables

1. Disefo

Estudios de mercado y técnico
Disefio aprobado por los interesados

2. Desarrollo

Plan de ejecucién proyecto.
Informes del proyecto

3. Instalacién

Disefio y acondicionamiento del local.

Contar y disponibilidad inmediata de las herramientas y
materiales necesarios para llevar a cabo la
comercializacién, distribucién e instalacién de los Closets.

4. Cierre administrativo

Entrega e inauguracion de la empresa CLOSET
COMFORT.

Exclusiones del proyecto: entregables, procesos, areas, procedimientos, caracteristicas, requisitos,
funciones, especialidades, fases, etapas, que por lo tanto deben estar claramente establecidas para evitar
incorrectas interpretaciones entre los Stakeholders del proyecto.

Se excluye la garantia de ventas exitosas en los primeros dias de laborar.

o0 las acciones de planificacion

Restricciones del Proyecto: factores que limitan el rendimiento del proyecto, de un proceso del proyecto,

Internos de la organizacion

Ambientales o externos a la Organizacion

No obtener el presupuesto completo para la
adquisicion de herramientas y materias primas
necesarias para la puesta en marcha del proyecto.
Riesgos por tipo de amenazas como ser la
delincuencia.

Pueden levantarse otras empresas a competir en la zona de
implementacidn de la empresa.

Supuesto del proyecto: factores que para cumplimiento del proyecto se consideran verdaderos.

Internos de la organizacion

Ambiéntales o externos

Que las ventas resulten exitosas.

Los proveedores estan dispuestos a enviar de
forma oportuna las materias primas para la
elaboracién del producto.

Se cuenta con las herramientas y materiales
actualizados y disponibles para la venta,
distribucidn e instalacién del producto.

Se cuenta con el personal adecuado para llevar a cabo
todas las actividades dentro de la empresa.

Se cuenta con los permisos ambientales, legales y de
operacion necesarios para la puesta en marcha del
proyecto o negocio.

Tabla 14: Gestion del Alcance del Proyecto.
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4.2.1.5 Acta de Constitucién del Proyecto.

El acta de constitucion de un proyecto establece una relacion de colaboracion entre la
organizacion ejecutora y otra solicitante, el equipo del proyecto juega un papel de vendedor que
responde a las condiciones de una oferta de compra de entes externos, asi mismo se utiliza para
establecer acuerdos internos en el seno de una organizacion con objeto de asegurar la entrega

adecuada de acuerdo con el contrato.

ACTA DE CONSTITUCION

Titulo del Proyecto: PRE-FACTIBILIDAD DEL PROYECTO CLOSET COMFORT
TEGUCIGALPA (FPCCT)

Meta, Alcance y Objetivos:

Meta: Con la creacién de la empresa se busca ofrecer muebles de excelente calidad e innovacién en los
disefios a través de procesos de instalacidn de alta calidad y un servicio eficiente, para de esta forma satisfacer las
necesidades existentes en el mercado y crear oportunidad de negocio, de este modo poder obtener resultados
econémicos que beneficien a la organizacién. Obtener un producto de la méas alta calidad, que satisfaga los
requerimientos del cliente, en el tiempo proyectado.

Alcance: EI alcance del proyecto busca mediante el desarrollo de estudios de mercado, técnico-
administrativo, legal y financiero-econémico identificar los aspectos que se deben tener en cuenta para la creacion
y puesta en marcha de una empresa dedicada a la elaboracion, venta e instalacion de closets y articulos
innovadores que ayuden al uso oOptimo de los espacios en las viviendas, estos estudios permitirdn a los
investigadores contrastar cada uno de ellos en una realidad si serd factible la creacion de dicho negocio en la
Ciudad de Tegucigalpa.

Objetivos generales: Disefiar un proyecto de pre-factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a
la elaboracion, venta e instalacion de closets y productos innovadores que ahorren espacio habitacional en la
ciudad de Tegucigalpa mediante la elaboracion de los estudios de mercado, técnico, legal-ambiental y financiero
que permita determinar y cuantificar su viabilidad.

Objetivos especificos:

e Realizar un estudio de mercado que permita obtener la informacién que brinden un panorama de la
aceptacion que tendrian los productos y servicios a ofrecer con la creacidn del negocio.

e Realizar un estudio técnico para conocer la localizacién, maquinaria y equipo, capacidad instalada
requerida de igual forma los fondos que se requieren invertir para la adquisicién de los mismos.

e Realizar un estudio y anélisis organizacional que permita implementar métodos y procedimientos para la
administracion efectiva del negocio.

e Realizar el estudio legal y ambiental que brinde conocimientos acordes a los estandares ambientales que
midan el impacto que tendré el negocio hacia el ambiente, la comunidad y la sociedad, asi también de los
instrumentos legales de Honduras que permitan recibir la autorizacion para la ejecucion del negocio en el
rubro propuesto.

Definicion de Condiciones, Restricciones y Supuestos del Proyecto:
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El proyecto debe ofrecer como resultado final un producto de calidad y totalmente operable.

Aunque para el desarrollo del proyecto se cuenta con un tiempo definido y con un alcance que establece
el usuario, por otra parte, el presupuesto es variable y se puede ajustar de acuerdo al criterio del lider del proyecto,
siempre y cuando sea debidamente justificado.

El negocio analizado solventa necesidades que generalmente se tienen en los hogares de Tegucigalpa y no
existen muchos oferentes de los productos y servicios en el lugar, este requiere una inversion alcanzable,
actividades practicas en los procesos y es un rubro de licito comercio.

Miembros del Equipo:

e Patrocinador: Institucion Financiera

e Lider del proyecto: Nurya Elvir

e Usuarios: Poblacidn de Tegucigalpa

e Miembros del equipo: Edwin Vasquez

Reglas para el equipo:
Se definieron las siguientes reglas para el grupo:

1. Reuniones. Se realizard dos reuniones semanales presenciales: Los lunes de 8:00 pm a 9:00 am.

2. Reunién de seguimiento del proyecto. La reunién de seguimiento del proyecto se realizard los jueves de
8:00 pm a 8:30 am, en el sitio acordado previamente con el monitor.

3. Comunicacién. La comunicacién oficial se realizarad a través del correo electrénico de acuerdo con lo
establecido en el plan de Gestion de la Comunicacion.

4. Mecanismo de toma de decisiones: Algunas decisiones se toman entre todos, por medio de un consenso
de grupo. Si un integrante NO se encuentra en el momento de una reunién en donde hay consenso, se
aprobara la decision tomada, debera aceptar y cumplir las decisiones que alli se hayan tomado. En caso de
que la decision que se debe tomar dependa en gran medida de la persona ausente, el lider del grupo tendra
la autoridad si asi lo considera de aplazar la decision para la siguiente reunion.

5. Asignacién de tareas: Cargas iguales de trabajo para cada miembro del equipo y cada persona elige qué
quiere hacer, debido a que unas personas tienen mas experiencia en ciertos temas que otros. Si existen
tareas que no las quiere nadie se hace por consenso del grupo.

6. Reporte de tareas. Compromiso de tener el avance de las tareas de cada integrante los lunes antes de la
reunién. El lunes en la reunién el lider del proyecto haré el seguimiento respectivo. Una vez culminada la
tarea asignada, cada miembro debe subir la tarea al

repositorio del grupo y enviarle la notificacion al lider de planeacién, para que realice el registro
de cumplimiento y éste informara al lider de calidad para que realice el control de calidad y con el visto
bueno de éste se envié la notificacidn al lider del grupo.

Calidad de documentos: Todos los documentos generados deben ser aprobados por el lider de
calidad y luego revisados por la lider del grupo antes de ser entregados o publicados.

7. Resolucién de conflictos: Si se presentan conflictos entre dos 0 mas personas se podran escalar al lider del
equipo el cual podréa personalmente intentar solucionarlo, o podra ponerlo como un punto de la agenda de
la reunién semanal.

Requerimientos del Proyecto:

Se autoriza al lider del proyecto para que en cualquier momento solicite al cliente cualquier documento
que sea vital para el desarrollo del proyecto, por su parte el cliente se compromete a hacer entrega del mismo a la
mayor brevedad posible con el fin de no impactar el desarrollo del proyecto mismo.

El lider del proyecto se hace responsable por la elaboracion del plan de proyecto que incluye una
descripcion de las tareas a realizar, la agenda o cronograma de desarrollo de las mismas, el presupuesto con su
respectivo plan de gastos, la asignacidn de recursos, el plan de administracién de riesgos y el plan de calidad.

Tabla 15: Acta de Constitucién del Proyecto.
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4.2.1.6 Plan de Gestiéon de las Comunicaciones.

MATRIZ DE PODER E INTERES

Mucho

3. Satisfacer

Poder

Poco

2. Comunicar

Poca Mucha

Interés
Figura 17: Matriz de poder e interés.

Alto Alto Poder/Ba!o Alto Poder/Alto Interés
Interés
((
10))
Poder Mantener Manejar
Satisfecho Cuidadosamente
Bajo Poder/Bajo Bajo poder/Alto Interés

Interés

((4))
((5),

(6), (7))
((®),
(11),12))
((13).(
14),(15))

Monitorear Mantener Informados

. Interesado
Bajo s Alto

Tabla 16: Matriz de poder e interés.



D Nombre de Interesado Rol
Ciudadanos Tegucigalpa Clientes
Instituciones Financiera Sponsor / Financista / Servicios Financieros
Alcaldia del Distrito Central Regulador
Camara de Comercio e Industrias de
. Regulador
Tegucigalpa
Nurya Elvir Project Manager
Edwin Vasquez Administrador / Comité de control de cambios
Closet y Méas de Honduras Proveedor
Gobierno Regulador
ENEE/SANAA/HONDUTEL Proveedores de Servicios
0 MI AMBIENTE Permisos ambientales
1 Auxiliar de Disefio de Closet Equipo
5 Instalador Equipo
3 Instalador Auxiliar Equipo
4 Secretaria de Industria y Comercio Regulador
Asociacion Nacional de la Mediana y Requlador
5 | Pequefia Industria de Honduras g

Tabla 17: Identificacion de interesados.

Calculo de los canales de comunicacion

NuUmero de Interesados: 15

Formula: n/(n-1)/2

Proyecto: 15(15-1)/2: 105 Canales de comunicacion potencia
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Nom Metas e P Im Rol Estrategias
bre de Intereses oder e portancia e Ganar-Ganar
Interesado Influenci | Impacto en
a el Proyecto

Ciud Adaquirir los A Alt Cli Mantener
adanos productos y | Ito 0 entes informados y satisfechos
Tegucigalpa beneficios de Closet Potenciales con productos de calidad

Confort a los mejores precios.

Instit Obtener los A Alt Pat Mantener
uciones objetivos  definidos | Ito 0 rocinador/ informados del avance y
Financieras. en el proyecto Financista/ el desempefio del

Proveedor mismo.
de servicios
Financieros.

Alcal A Alt Re Cumplir con
dia del | Proporcionar los | Ito 0 gulador todos los requisitos.
Distrito permisos y servicios
Central necesarios para el

establecimiento de la
empresa.

Cam Proporciona B Alt Re Monitorear vy
ara de | r los documentos | ajo 0 gulador cumplir con todos los
Comercio e | necesarios para el requisitos
Industrias de | aumento de la
Tegucigalpa inversion y apertura

de nuevo negocios.

Nury Desarrollar B Alt Pro Proyecto de

a Elvir. el proyecto en | ajo 0 ject calidad, que cumpla con
tiempo, costo, Manager las  expectativas  del
alcance y calidad. patrocinador 'y demas

interesados

Edwi Administrar B Alt Co Mantener
n Vasquez. los cambios que se | ajo 0 mité de | informados sobre la

realizan en el control  de | realizacién del proyecto
proyecto segun las cambios y cambios del mismo.
guias de cambio.

Clos Vender A Alt Pro Adaquirir
et Honduras productos de calidad. | Ito 0 veedor productos de calidad, a

tiempo y recibir su pago
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Gobi Proporciona Alt Re Mantener
erno r un clima de| ajo gulador informados  sobre la
mercado que motive realizacion del proyecto.
la inversion y
apertura de nuevo
negocios.
Distr Vender Alt Pro Mantener
2 ibuir de | equipos médicos. Ito veedores informados  sobre la
equipos realizacion del proyecto.
médicos
MI Cumplir Alt Per Realizar la obra
0 | AMBIENTE con normas | ajo misos Cumpliendo con toda la
ambientales ambientales | documentacion y
requisitos ambientales.
Auxi Finalizar Alt Dis Realizar la obra
1 liar de Disefio | todas las obras de | ajo efiar los | segun los requerimientos
de Closet disefio solicitada por productos a | y recibir su pago.
los clientes. comprar.
Insta Finalizar Alt Inst Realizar la obra
2 lador todas las obras de | ajo alar los | segun los requerimientos
instalacion solicitada productos a | y recibir su pago.
por los clientes. comprar.
Insta Finalizar Alt Inst Realizar la obra
3 lador Auxiliar | todas las obras de | ajo alar los | segun los requerimientos
instalacion solicitada productos a | y recibir su pago.
por los clientes. comprar.
Secr Proporciona Alt Re Monitorear vy
4 | etaria de | r los documentos | ajo gulador cumplir con todos los
Industria y | necesarios para el requisitos.
Comercio aumento de la
inversion y apertura
de nuevo negocios
Asoc Proporciona Alt Re Monitorear vy
5 iacion r los documentos | ajo gulador cumplir con todos los
Nacional de la | necesarios para el requisitos.
Mediana y | aumento de la
Pequefia inversion y apertura
Industria  de | de nuevo negocios
Honduras.

Tabla 18: Manejo de los canales de comunicacion.
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Nombre del proyecto Siglas del proyecto

PRE-FACTIBILIDAD DEL PROYECTO FPCCT

CLOSET CONFORT TEGUCIGALPA

COMUNICACIONES DEL PROYECTO: ESPECIFICAR LA MATRIZ DE COMUNICACION DEL

PROYECTO.

Ver matriz de comunicaciones

PROCEDIMIENTO PARA TRATAR POLEMICAS

abwdbRE

Nos regimos segun el codigo de ética del PMI

No se culpa a los sospechosos de un acto hasta poderlo confirmar.

Cualquier acto inmoral y que incumpla las leyes sera reportado a las autoridades
Se capta la polémica a través de la observacidn y conversacion.

Se codifican y registran las polémicas en el log de control de polémicas

D 1 R
6digo de | escripcion nvolucrados | nfoque cciones esponsable echa esultado
polémic de de obtenido
a solucio solucion

n

Se lleva una revision mensual del log para verificar la resolucion del conflicto y si los procedimientos
tomados fueron efectivos.

En caso de no Resolver:

La persona o grupo que tenga mas de tres incidencias y estén en el log de control de polémicas sera
sancionado segun sus faltas.

Se llevara el caso con un equipo que sera el Project Manager, el equipo de Gestion de Proyecto, para
lograr un consenso sobre la resolucion del mismo.

De no lograr un consenso el caso se llevara al patrocinador de proyecto y junto con el Project Manager se
tomara una decision.

PROCEDIMIENTO PARA ACTUALIZAR EL PLAN DE GESTION DE COMUNICACIONES

El plan de Gestion de comunicaciones debe ser revisado semanalmente y actualizado cada vez que se

presenten las siguientes situaciones:

1.

Noor~wbd

ok wnE

No se responda a un requerimiento en el tiempo establecido.

La metodologia/tecnologia planificada no esté dando resultado.

Hay quejas, sugerencias, y comentarios de requerimientos de informacidn no satisfechos.
Existe rotacion de personal.

Existen cambios en los roles del equipo de proyecto

Existen acciones correctivas que impacten los requerimientos o necesidades de informacidn del proyecto
Exista deficiencia de comunicacion dentro del proyecto y fuera del proyecto.

Pasos para la actualizacion de plan de Gestion de Comunicacion

Identificacion y clasificacion de los interesados.

Determinacidn de requerimientos de informacion.

Elaboracion de la Matriz de Comunicaciones del Proyecto.

Actualizacion del Plan de Gestion de las Comunicaciones.

Aprobacion del Plan de Gestion de las Comunicaciones.

Difusion del nuevo Plan de Gestion de las Comunicaciones.

GUIAS PARA EVENTOS DE COMUNICACION:
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Guia de reuniones y Conferencias:

1. Las reuniones deben realizarse segun lo acordado en la matriz de comunicacion.

2. En caso de una reunién extraordinaria se debe de coordinar dos dias antes, lugar, fecha y hora de inicio y
fin.

3. Antes de cada reunidn se debe compartir a todos los invitados una agenda de temas a tratar.

4. Se deben tratar temas solamente proporcionados en la agenda.

5. Debe de iniciar y finalizar a la hora prevista.

6. Debe de haber un moderador y un facilitador.

7. Se debe llevar un registro (Minuta) de lo acordado en las reuniones.

8. Se debe compartir via electrénica la minuta a todos los involucrados de la reunion con copia al Project
Manager.

Guia para correos:

1. Debe de llevar un asunto corto claro y preciso.

2. Debe de agregar un saludo, cuerpo y despedida.

3. No escribir toda la palabra en mayuscula, porque refleja insulto.

4. Se debe contestar como recibido,

5. Se debe dar una respuesta como maximo en 24 horas.

GUIAS PARA DOCUMENTACION DE PROYECTO:
Guias de codificacion:

1. El Nombre de los documentos, informes, cotizaciones, reportes. Deberan llevar la siguiente
nomenclatura:

a. Nombre del documento_ tipo de documento_ codigo de proyecto. Formato
b. Ejemplo minutaReuniénSemana5_Informe_CL1.3.doc
Almacenamiento:

2. Solo se almacenaran las versiones actualizadas del proyecto, las demas se borraran.

3. EIl Project Manager consolidara todas las versiones controladas y numeradas de los documentos, de un
archivo final del proyecto el cual tendréa carpetas archivo segin la EDT y guardara todos los documentos
respectivos en cada capeta.

Reparto y recuperacion:

1. Se compartiran los documentos relacionados del proyecto, por medio de plataforma virtual, (Drive) para
que todos los miembros del equipo tengan acceso.

2. Personas externas al proyecto deben de pedir autorizacion al Project manager para tener acceso a los
documentos del proyecto.

3. Elreparto de documentos digitales e impresos es responsabilidad del Project Manager y el Administrador

de Closet Comfort.

GUIAS PARA EL CONTROL DE VERSIONES:

Todos los documentos de Gestion de Proyectos estan sujetos al control de versiones, el cual se
hace insertando una cabecera estdndar con el siguiente disefio:

CONTROL DE VERSIONES

Version | Hecha por Revisada | Aprobada Fecha Motivo
por por

GLOSARIO DE TERMINOLOGIA DEL PROYECTO

Término Definicion
FPCCT PRE-FACTIBILIDAD DEL PROYECTO CLOSET
COMFORT TEGUCIGALPA

Project Project Manager/ Director de Proyectos
Manager/

WBS/ Work Breakdown Structure/ Estructura de Division de Trabajo
EDT

ENEE Empresa Nacional de Energia Eléctrica

Mi Secretaria de Energia, Recursos Naturales, Ambiente y Minas
Ambiente

SANAA Secretaria de Acueductos y Alcantarillados

86




Cadigo Normas internas que rigen el comportamiento de los empleados

de ética
Acto Son las acciones que van en contra de los principios morales.
inmoral
Polémica Discusién entre dos o mas individuos que defienden opiniones
diferentes.
Conflicto Desacuerdo entre personas.

Tabla 19: Plan de Gestion de las Comunicaciones

Control de Versiones

Version Hecha por Revisada Aprobada Fecha Motivo
por por
1 Edwin Geovanny | Nurya Paola | Nurya Paola | Mayo 2017 | Primer avance
Vasquez Reyes Elvir Elvir
2 Edwin Geovanny | Nurya Paola Nurya Paola Mayo 2017 | Plan de Gestion
Véasquez Reyes Elvir Elvir de

Comunicacion.

Tabla 20: Control de versiones plan de gestion de las comunicaciones.

4.2.1.7 Plan de Gestion del Riesgo.
El Propésito de este plan es documentar los procedimientos a utilizar para la
identificacion y manejo de eventos inesperados que causen posibles variaciones en el resultado

del proyecto.

Matriz de Causa Raiz Trigger Entregables Afectados Tipo de Riesgo
Riesgos:

Descripcion del

Riesgo

Falta de |Interés | Desconfianza en | Estudio de | Proyecto Completo MODERADO
poblacion meta | los resultados | Mercado.
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para adquirir el | esperados.
producto.
Falta de opciones | Deficiencia en | Deteccion de | Gestion/Apertura de | MODERADO
de Financiamiento. Procesos para | Incumplimiento Negocio.
obtener de Procesos.
Financiamiento
Bancario.
La dificultad de | Deficiencia en la | Deteccion de | Proyecto Completo
reclutar personal de | gestion incumplimiento
calidad para poner | administrativo. de los procesos
en marcha la internos en la
empresa. Gestion del
Talento
Humano.
Retraso de | Deficiencias en los | Técnicas de | Continuidad del
Materiales y | Procesos de | Negociacion/Cie | Negocio.
Productos por parte | Negociacion. rre de Tratos.

de proveedores.

Retraso de
permisos de
operacion.

Falta de controles
en las solicitudes

aplicables. /
Deficiencia en
Procesos Internos
de la

Municipalidad para
atender solicitudes

Deteccidn de
incumplimiento
de requisitos.

Inicio de Operaciones.

Incumplimiento de
procedimientos
internos

Deficiencias en los
procesos de
Gestion. / Falta de
Coordinacién en
Equipo de Proyecto

Cambios en el
plan del
proyecto.

Inicio de Operaciones. /

Deficiencia en procesos

Accidentes en el
area de Instalacion
del Producto.

Falta de Medidas
de Seguridad.

Incumplimiento
de Requisitos de
Seguridad.

Ejecucion de Obras

Desastres Natural

Planificacion de la
Actividades

durante esta
temporada de lluvia

Deficiencia en
Planificacion

Proyecto Completo

Diferencial
Cambiario

Cambios en los
Precios del Dolar.

Cambios en los
Precios del
Délar.

Todo el Proyecto

-Tabla 21: Matriz de Riesgos
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4.3 Estudio Técnico

4.3.1 Localizacion.

Para llevar a cabo la comercializacidn y distribucién de los closets la empresa arrendara

un local con ubicacion en la calle del comercio de la Colonia Kennedy, el mismo no requiere

capacidad instalada ya que el producto que se va a adquirir es Unicamente el que el cliente

solicite el cual se recibira del proveedor con las condiciones y requisitos segin lo solicite el

cliente.
‘\nﬁ
O Taxi Stand to
Colonia Kennedy
m Panaderia Salmans
Q Supermercado
La Colonia

Direccion Policial De
6} Investigaciones (DPI)

~ O
Farmacia Siman Ke @@ &ituto T
4 @@g Hondura @

% _ Auto repuestos Frank

©2017 Goc;gle - Datos de mapas ©2017 Google Términos de uso

Figura 18: mapa localizacion del negocio.

Fuente: Google 2017
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4.3.2 Plan de Gestion de Adquisiciones.

Planificar la Gestién de las Adquisiciones es el proceso de documentar las decisiones de
adquisiciones del proyecto o de la empresa, de acuerdo a las especificaciones y el enfoque en
identificacion de los proveedores potenciales tanto de la materia prima, del mobiliario y equipo,
herramientas y otros necesarios para llevar a cabo el negocio. El beneficio clave de este proceso
es que determina si es preciso obtener apoyo externo y, si fuera el caso, qué adquirir, de qué
manera, en qué cantidad y cudndo hacerlo.

Para las adquisiciones el Proyecto de empresa utilizard una version aprobada de normas y
procedimientos de adquisicién, acordada entre el equipo del proyecto el patrocinador y los
proveedores de materias primas, materiales, herramientas y servicios, estas estdn basadas en
directrices y procedimientos definidos cuidadosamente los cuales deben seguirse paso a paso a la
fecha de requerir los insumos de acuerdo con la actividad que se realice, para que sea valida una
solicitud la misma debe incluir las autorizaciones de los interesados.

MAPA CONCEPTUAL

Figura 19: Mapa conceptual de las adquisiciones.
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4.3.3 Plan de la Contratacién.

Las labores de compras de la empresa deben estar enmarcadas en los lineamientos
establecidos
e Mejor valor por el dinero
e Integridad y transparencia

e Compras de manera oportuna

En la gestidn de las adquisiciones deben estar involucrados los interesados segln sea la

responsabilidad asignada.

Para los procesos, en las diferentes etapas, se utilizardn los formatos implementados por
los por el equipo del proyecto los cuales se encuentran actualizados y disponibles en los
documentos electronicos y fisicos que la empresa respalda. Estos incluyen:

e Manual de adquisiciones y contrataciones que contiene entre otros

Politica de Adquisicionesy contrataciones
e Documento estandar para solicitud de cotizacion
e Documento estandar para solicitud de propuestas
e Modelos de contratos
e Modelos de orden de compra
e Formulario de registro de inventarios
Se utilizara el tipo de contrato de precio fijo cerrado para todas sus compras.
e Las adquisiciones se cancelaran segin sea el costo en moneda nacional y se efectuara,
después de validar las 6rdenes de compra con la adquisicién de productos entregados y
recibidos a satisfaccién.

e Se conservard un respaldo del expediente en electrénico documentado a través del
escaner de cada imagen por cada compra o adquisicidn realizada desde el inicio y durante
todo el ejercicio econdmico de la empresa y se salvaguardaran en archivo virtual que
proporciona Geogle Drive, esto aplica tanto al cliente como de los proveedores del

negocio.
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4.3.3.1 Adquisicién de Servicios de Constitucion.
A continuacién, se detalla el presupuesto de gastos organizacionales necesarios a adquirir

para echar a andar el negocio de manera integra y legal.

N° Descripcion Precio L. Cantidad Total
1 Escritura de Constitucion 1,000.00 1 L. 1,000.00
2 Papel Sellado 500.00 1 500.00
3 Timbres del colegio de abogados 300.00 1 300.00
4 Timbres registrales 300.00 1 300.00
5 Inscripcidn Registro 100.00 1 100.00
6 Pago de Impuestos por Constitucién de 100.00 1 100.00
Sociedad.
7 Honorarios Profesionales 1,500.00 1 1,500.00
8 Publicacion de Aviso de Constitucion 500.00 1 500.00
9 Inscripcion CCIT 0.00 1 0.00
10 Permiso de Operacion 200.00 1 200.00
11 Registro de Marcas y Patentes 0.00 1 0.00
12 Registro Sanitario 0.00 1 0.00
13 Pagos a la Alcaldia 0.00 1 0.00
14 Permisos Ambientales 0.00 1 0.00
Total L. 4,500.00

Tabla 22: Presupuesto de gastos de organizacion de la Empresa.

Fuente: Elaboracion propia

4.3.3.2 Adquisicion de Mobiliario y Equipo de Oficina.

El local serd acondicionado con el mobiliario y equipo necesario para llevar a cabo el
registro, la comunicacion, el archivo, la gestion con los proveedores y gestion con los clientes, en
el cual permanecera el administrador del negocio realizando todas las tareas mencionadas, para
dar comienzo en el local se contard con el mobiliario detallado, es importante mencionar que

puede aumentar en un futuro de acuerdo a la expansion del negocio.
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N° Descripcion Precio L. Cantidad Total

1 Computadora 4,500.00 1 L. 4,500.00

2 Escritorio con Gaveta para Archivo 3,000.00 1 3,000.00

3 Silla 500.00 1 500.00
Total L. 8,000.00

Tabla 23: Mobiliario y equipo de oficina.

Ne Descripcion Precio C Total
antidad

1 Resma de Papel T/C 80.00 1 L. 80.00
2 Folder T/O 120.00 1 120.00
3 Boligrafos 5.00 5 25.00
4 Engrapadora 45.00 1 45.00
5 Grapas 25.00 1 25.00
6 Masking 10.00 1 10.00
7 Cinta Adhesiva 25.00 1 25.00
8 Clips y Push 50.00 1 50.00
9 Fasteners 1.00 120 120.00
10 Etiquetas para Archivos 75.00 1 75.00
11 Perforadora 100.00 1 100.00
12 Tijera 20.00 1 20.00
13 Saca Grapas 25.00 1 25.00

Total L. 720.00

Tabla 24: Mobiliario y equipo de oficina.

4.3.3.3 Adquisicion de Herramientas de Disefio.

Ne° Descripcion Precio L. Cantidad Total

1 Escuadras 180.00 1 L. 180.00

3 Metros 120.00 1 120.00

4 Lépiz 10.00 1 10.00
Total L. 310.00

Tabla 25: Herramientas de Disefio.
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4.3.3.4 Adquisicion de Mobiliario y Equipo de Instalacion.

N° Descripcion Precio Cantidad Total
1 Tornillo 2.00 25 L. 50.00
2 Taladro atornillador 900.00 1 900.00
3 Rodillo 80.00 1 80.00
4 Cubeta 100.00 1 100.00
5 Esmalte metalizado 225.00 1 225.00
6 Martillo 85.00 1 85.00
7 Destornilladores 25.00 6 150.00
8 Cinta métrica 45.00 1 45.00
9 taco Fisher 2.00 25 50.00
10 Gafas de seguridad 70.00 2 140.00
Total L.1,825.00

Tabla 26: Mobiliario y equipo de Instalacion.

4.3.4 Plan de Gestiéon de la Calidad.

4.3.4.1 Etapas para el Proceso de Disefio e Instalacion de Closets.
1. Toma de Medidas del espacio y disefio del closet
El primer paso que conlleva el proceso para la instalacion del mueble es medir el espacio
que cliente tiene disponible para adaptar su closet, deberd utilizar cinta métrica para obtener las
dimensiones del espacio y asi verificar el area disponible para la ubicacién del mismo.
Asi mismo se realizara en el area el disefio del closet de acuerdo a las especificaciones

del cliente.
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Figura 160: Medidas y disefio del closet

2. Instalacion

Para proceder con la instalacion del closet es necesario haber realizado las debidas
gestiones de adquisicidén del producto con el proveedor de la empresa. Una vez que se ha
recibido el mismo se procede a la instalacion de acuerdo al disefio y especificaciones del cliente
siguiendo los pasos detallados:

Paso 1 Validar que las piezas del closet son las especificas al disefio y al area, para luego
organizarlas de acuerdo al especio donde corresponden.

Paso 2: Colocar las rejillas de los closets e instalar organizadores en el espacio, luego se
coloca la estanteria superior y por Gltimo las barras, afirméandolas bien con sus tronillos, anclas y

colocando escuadras, para que tengan un mejor afianzamiento en la pared.
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Paso 3: Colocar los articulos. Tome en cuenta la frecuencia de usos en diversos articulos
que utiliza. Los articulos de uso frecuente deben ser de facil acceso y articulos menos utilizados

deben ser almacenados en los estantes méas altos o en contenedores al nivel del suelo.

4.3.5 Plan de Gestion del Recurso Humano

El plan de gestion de los recursos humanos es de caracter relevante dentro de la empresa
ya que este proporciona los lineamientos a seguir sobre el modo en que se deben identificar,
adquirir, dirigir y eventualmente liberar los recursos humanos, dentro del mismo se incluyen:

o Los roles y responsabilidades que definen los cargos, las habilidades y las competencias
que requieren las actividades ejecutadas.

e Los organigramas de la empresa o el proyecto los cuales reflejan la cantidad de personas
necesarias para llevar a cabo el negocio.

o El plan de gestion del personal el cual define los periodos de tiempo durante los cuales se

necesita a cada miembro para la ejecucidn de las tareas.

*PLANIFICAR LA
GESTION DE LOS
RECURSOS
HUMANOS

*EFECTUAR LAS
CONTRATACIONES

H)ENT]I‘ICACIQN
Y PLANIFICACION.

COMUNICACIO

PLLANES DE
CAPACITACIONES

EVALUACIONES

DEL DESEMPENO Y EMPRESA /

*DIRIGIR EL EQUIPOC y
ORGANIZACION

Figura 21: Gestion de los recursos humanos de la empresa.
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Comunicacion.

Permite el dialogo constante entre los responsables y los subordinados, tanto en la
comunicacién de resultados como en la planificacion y proyeccién de acciones a seguir en el
futuro y de objetivos a conseguir.

Planes de capacitacion

Al comienzo de cada afio de planificacion, los gerentes del personal y cada empleado
crean un plan de desempefio y conversan sobre las necesidades de desarrollo del empleado, es
aca donde se definen todos los lineamientos necesarios para lograr los objetivos de la medicion y
desarrollo del desempefio.

Evaluacion del desemperio

En este aspecto se evaluard por unidades vendidas ya que de esto dependera la medicion

el desempefio de cada colaborador.

Para dar inicio al negocio se realizara la contratacion del siguiente personal:

Administrador Administrativo L. 8,000.00

Jefe de Ventas Ventas L. 5,500.00
Disefiador Operativos L. 3,500.00

Técnico Instalador Operativos L. 5,500.00
TOTAL L. 22,500.00

Tabla 27: Adquisicidon del Recurso Humano.

4.4 Estudio Organizacional

Para toda organizacion es de gran importancia definir su estilo organizacional, asi como
su mision, vision y valores que constituyen el sello organizacional. De igual forma identificar y
describir las necesidades de personal importante para poner en marcha el negocio, asi como la
identificacion.
4.4.1 Misidn, Vision y Valores Organizacionales.

La misién y vision definen la base de la compafiia, representan por qué y para qué

existe dicha firma y todas las lineas laborales se trazan en relacion a estas definiciones. En
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ambos conceptos estan las ideologias mas arraigadas, los valores y propésitos con los que se
articula  todo el desarrollo de la organizacion. Estos conceptos funcionan
como unificadores, serdn exitosas, ya que tanto los clientes, proveedores, alianzas estratégicas y
competencia verdn que son una entidad constante que no cambia su ideologia para obtener maés
utilidades, sino que actualiza su forma de hacer negocios.

4.4.1.1 Vision.

Es ddnde se quiere llegar, qué se quiere alcanzar y cuando se prevé hacerlo. Como visién
del negocio se describe la siguiente:

“En 2022 ser reconocida como una empresa pionera en la prestacion de servicios de
closet, buscando siempre la satisfaccion de nuestros clientes con productos que se ajusten a sus
necesidades y a los mejores precios.”

4.4.1.2 Misién.

Lo que es el negocio, lo que se pretende al brindar un producto, el objetivo actual. La
misidn del negocio se describe a continuacién:

“Proveer closet a comodidad de nuestros clientes con disefios vanguardistas que se
alinean a las necesidades.”

4.4.1.3 Valores.

Los valores son los pilares de toda organizacion, y, por tanto, no solo necesitan ser
definidos, tienen que estar vivos y en continuo desarrollo. Es decir, hay que demostrar que los
tenemos. La propia empresa es la responsable de mantenerlos, promoverlos y divulgarlos dia a
dia. De esta manera, los empleados y directivos tendran una mejor oportunidad de saber sus
significados y ponerlos en practica en su actividad laboral.

Los valores mas importantes son:
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e Responsabilidad
e Honradez

e Calidad en el Servicio

4.4.2 Descripcion de Puestos y Manuales.

4.4.2.1 Organigrama.

El organigrama tiene como objeto representar, de forma clara, objetiva, precisa y directa, la
estructura jerarquica de la empresa. Pasando por los directores, gerentes y empleados, todos los
cargos y funciones estan ahi.

Ayuda a la division interna, pero también contribuye a agilizar procesos y reducir barreras
entre la empresa y agentes externos, como proveedores y socios. La estructura organizacional de una
empresa depende de su naturaleza y dimension.

Y para este proyecto es esencial desarrollar organigramas que promuevan la interaccién y
comunicacidn frecuente entre las areas de la organizacion.

Como es inicio del proyecto solo se requerirdn 4 personas, las cuales iran aumentando de

acuerdo al incremento en las ventas del negocio.

Lider de Provecto

Nuryva Elvir

Administrador

Edwin Vasquez

Disenador de Teécnico de
Closets Instalacion

Figura 22: Estructura Organizacional.
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4.4.2.2 Necesidades de Personal.
Se requiere cierto personal calificado que este de acorde al perfil para desempefiar las
funciones necesarias para el desarrollo del negocio, a continuacién, se mencionan:

e Lider del proyecto

Administrador

Disefiador de Closet.

Instalador.

Lider de Proyecto Administrador Disefiador

Instalador
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PERFIL DE PUESTOS

Lider de Dirigir y Gestionar con la mejor e Dirigir el equipo del Proyecto
Proyecto practica la planificacién, ejecucion, monitoreo, e Gestionar los Recursos del
control y cierre del proyecto logrando los Proyecto
objetivos, bajo las restricciones de alcance, e Manejar las Expectativas de los
tiempo y calida. Interesados
Adminis Dirigir las administraciones de la e Gestionar relaciones con los
trador empresa, con el objetivo de optimizar los Proveedores.
procesos y lograr mantener la satisfaccion de e Dirigir el equipo de la Empresa.
los clientes.
Disefiad Disefiar los modelos de closet con la e Diseflar de acuerdo con los
or mejor ergonomia, buscando cubrir las requerimientos de los clientes.
necesidades de los clientes. e Buscar eficiencia de disefio en los
trabajos asignados.
Instalad Realizar los trabajos de Instalacion e Realizar las Instalaciones con
or con la mayor precision de acuerdo con las eficiencia y eficacia.
especificaciones predefinidas.

Tabla 28: Perfil de Puestos.
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las

4.4.3 Politicas y Procedimientos.

Se establecen y detallan las politicas y procedimientos a seguir dentro de la organizacion

cuales serviran de lineamientos aplicables a todas las gestiones dentro de la organizacién

seguin se requiera.

Fig

4.5

Identificacion de o
. Seleccion de - o o :
necesidad de Contratacion Seguimiento Capacitacion Despido
Personal
personal
¥ ¥
Identificar los Reclutamiento
puestos que se van *Caracteristicas del .
a requerir Puesto Por obra Integracién de los Rl necesitan Entrenar ala
' *Exigencias del determinada recursos humanos,  Ser coregidos persona de Carta de Despido,
Puesto acuerdo al drea en Preaviso
Diagnosticar la *Analisis y v G
situacién de la Descripcion del encuentre.
empresa en Puesto
términos de los ’ Funcionan pero
recursos humanos Seleccion podrian ser mejores
eCaracteristicas de
' los Candidatos f
*Tecnicas de
Identificar las ‘0 Seleccion ) de Gestién de Persona'_
acciones que son No funcionan y
necesarias para deben eliminarse o
poder desarrollar al reemplazarse
personal.
Aspectos Legales y Ambientales

4.5.1 Estudio Legal.

4.5.1.1 Constitucion Legal.

La empresa se establece como una sociedad de responsabilidad limitada de capital

variable, que segln el Cédigo de comercio de Honduras en el articulo No 66 establece,

“Sociedad de responsabilidad limitada es la que existe bajo una razén social o bajo una

denominacidn y cuyos socios solo estan obligados al pago de sus aportaciones, sin que las partes

sociales, que nunca estaran representadas por titulos valores.”, cumpliendo con los requisitos

minimos establecidos en el Cédigo de Comercio. La Sociedad de Responsabilidad limitada tiene
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como minimo dos socios con un capital social minimo de HNL 5,000.00, la sociedad an6nima
tiene como minimo dos socios y un capital social minimo de HNL 25,000.00.
1. Tipo de Sociedad
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. de R.L.)
2. Requisitos Generales
v No. Minimos de Socios 2
v Deposito en Institucion bancaria capital minimo exigido.
v Fotocopia de la Identidad de cada socio o copia del pasaporte si es extranjero
v Poder Legal (Para constitucion de sociedad a distancia)
v Informacion general de los socios, tipo de empresa, de los administradores, entre otros
segun tipo de sociedad.
3. Solicitud del R.T.N. (Registro Tributario Nacional)
4. EIl Deposito Bancario
Puede constituirse en cualquier Banco Nacional y el importe variard dependiendo del tipo
de sociedad que se constituya, ser& como minimo de Lps. 5,000 para las Sociedades de
Responsabilidad Limitada.
5. Escritura de Constitucidn ante el Notario
La constitucion de la sociedad debe figurar, en su caso, en Escritura Publica y ser firmada
por los socios ante Notario o por los Apoderados en Caso de Constitucion Sociedad a distancia.
En esta escritura deben figurar los datos generales, de los socios, el capital, la aportaciéon o

acciones, entre otros, ya sea Sociedad Anonima o Sociedad de Responsabilidad Limitada.
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El precio de la Escritura de constitucién se encuentra fijado por el Arancel del Colegio de
Abogados de Honduras y dependera del capital social de la empresa que se constituye y la
extension de la propia escritura. De

6. Inscripciony Publicacion en el Registro Mercantil y Cadmara de Comercio.

Una vez constituida la sociedad, se hace la publicacion respectiva en un Diario de
circulacion nacional, se paga el Impuesto registral segun capital, y posteriormente presentamos la
constitucion para su inscripcion en el Registro Mercantil.

Registrada la Sociedad en el Registro Mercantil y previo a la obtencion del R.T.N.
correspondiente a la Sociedad, se debe inscribir la misma en la Camara de Comercio, pagando la
tasa segun capital de constitucién.

7. Inscripcion Camara de Comercio

El registro de toda empresa mercantil y comerciante individual es obligatorio. El articulo
384 del Codigo de Comercio dicta lo siguiente: “Es obligatorio el registro de todo comerciante
en la Cémara de Comercio e Industria correspondiente.” Las Alcaldias Municipales no
autorizaran los permisos de operacion a todo comerciante individual, persona natural o juridica,
que no se inscriba o renueve el Registro previamente en la Camara respectiva de su municipio o
departamento.”

8. Permiso de Operacidn — Alcaldia Municipal

Documento que extiende la alcaldia municipal, para garantizar que la empresa opera
conforme a las leyes municipales. Para que un negocio o establecimiento comercial o institucién
con fines de lucro, pueda funcionar en él termino Municipal, es obligatorio que los propietarios o
sus representantes legales obtengan previamente el permiso de operaciéon de negocios vy

renovarlo en el mes de enero de cada afio.
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9. Autorizacion de Libros

De acuerdo con el Cédigo de Comercio el/la empresaria(o) estard obligada(o) a llevar

cuenta y razén de todas sus operaciones y debera llevar una contabilidad mercantil debidamente

organizada, en base al sistema de partida doble. Por lo que debera llevar, al efecto, un Libro de

Inventarios y Balances, un Libro Diario y un Libro Mayor y los demas que sean necesarios para

exigencias objetivas o de leyes especiales.

10. Inscripcién IHSS — Instituto Hondurefio de Seguridad Social

Deben inscribirse en el IHSS, todas las personas o empresas juridicas legalmente

constituidas, quienes cuenten con su permiso de operacion.

4.5.1.2 Permisos Especiales.

De acuerdo a la actividad a la que se dedique la empresa, ésta debera solicitar ciertos

permisos y licencias especiales como ser:

v

v

v

v

1.

Licencia Ambiental,

Registro de Marcas y Patentes,

Licencias y Registros Sanitarios,

Cddigo de Barra,

Inscripcion en la Camara de Turismo,

Permisos para Representantes, Distribuidores y Agentes Exclusivos,
Permiso de Exportacion, y

Permiso para importar productos de origen vegetal y animal

Licencia Ambiental

La Licencia Ambiental es un instrumento importante para cumplir con la obligacion del

Estado de proteger el medio ambiente. Se otorga a una persona natural o juridica, publicas o
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privadas, para la ejecucion de proyectos, obras y actividades que puedan producir deterioros
graves a los recursos naturales renovables o al medio ambiente, previa preclasificacién del
proyecto conforme a la Tabla de Categorizacion Ambiental.

Empresas Que Deben Obtener La Licencia Ambiental: Aquellas cuyos procesos de
produccién provoquen un impacto negativo en el medio ambiente. Tales como industrias
cementeras, farmacéuticas, otras.

2. Licencia Sanitaria y Registros Sanitarios

La licencia y registro sanitario es la autorizacion otorgada por la autoridad sanitaria
competente para que un establecimiento pueda fabricar, importar, exportar, transportar,
distribuir, manipular, almacenar, envasar, expender y dispensar productos de interés sanitario, asi
como brindar servicios en salud, una vez que se cumpla con todos los requisitos técnicos y

legales.

4.5.1.3 Contribuciones, Obligaciones y Aportaciones Fiscales.

La doctrina tributaria establece dos tipos de obligaciones fiscales:

a) obligacidn fiscal formal y

b) obligacion fiscal material.

La obligacion fiscal formal tiene por objeto la presentacién de aquellos documentos que
dan validez al acto tributario como ser la presentacion de declaraciones, informes, etc. y la
obligacién fiscal material no es otra cosa que el pago de las declaraciones que por ley los
contribuyentes estan obligados a presentar.

Otra de las obligaciones fiscales Formales tenemos las siguientes: Presentacion de la
Declaracion de Impuesto Sobre la Renta, Declaracién de Impuesto Sobre Ventas, Declaracion

Sobre Ganancias de Capital, Declaracion de Retenciones, Declaracidn de Proveedores, etc.
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4.5.1.4 Impuesto Sobre la Renta, Activo Neto, y Aportacion Solidaria.

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

IMPUESTO:

APLICABLE A:

BASE DE CALCULO:

FORMA DE PAGO:

(1) IMPUESTO
SOBRE LA
RENTA (ISR)

El ISR grava cualquier
ingreso proveniente del
capital el

trabajo o la combinacién
de ambos, es de
caracteristica de

Renta Mundial.

Considera ingreso toda clase
de rendimiento, utilidad,
ganancia, renta, interés,
producto, provecho,
participacién,

sueldo, jornal, honorario y en
general cualquier percepcion
en

efectivo, en valores, en

El impuesto se paga por
anticipado en 3 cuotas iguales
trimestrales, cuyo vencimiento
es el 30 de junio, 30 de
Septiembre y 31 de diciembre,
el Gltimo pago se hace con la
presentacion de la declaracion
el 30 (treinta) de abril de cada

afio.

especie 0 en crédito, que
modifique
el patrimonio del
contribuyente.
(2) IMPUESTO | ElI Impuesto al Activo | La base gravable es: | La tasa del impuesto serd del
AL ACTIVO Neto o Impuesto Cedular | Diferencia que resulta del | uno por ciento (1%) anual y
NETO anual valor de los activos que | deberd pagarse dentro de los
aplicable sobre el activo | figuran en el Balance General | seis meses siguientes a la
total neto de las personas | del contribuyente, menos las | fecha del cierre del periodo
juridicas, reservas de cuentas por | fiscal comdn u ordinario o el
domiciliadas en | cobrar, las depreciaciones | especial autorizado por la
Honduras. acumuladas permitidas por la | Direccion General de
Ley del Impuesto Sobre la | Tributacion para efectos del
Renta. pago del Impuesto Sobre la
Renta.
3) De acuerdo con el | Pagaran una aportacion | La aportacion Solidaria
APORTACION | Decreto 278-2013 | solidaria del cinco por ciento | constituye un sobre-tasa del
SOLIDARIA Capitulo V las personas (5%) que se aplicard sobre el | impuesto Sobre la Renta, por

juridicas, excepto las
incluidas en los
Regimenes Especiales

de Exportacion y Turismo
sin  perjuicio de lo
establecido en el

Articulo 22 de la ley del
Impuesto Sobre la Renta

exceso de la renta neta
gravable superior a un millén
de Lempiras (L 1, 000,000), a
partir del periodo fiscal 2014
en adelante.

lo que no serd deducible de
dicho impuesto  quedando
sujeta al Régimen de Pagos a
Cuenta, declaracion Anual y
demas disposiciones aplicables
de la Ley del Impuesto Sobre
la Renta

(4) IMPUESTO
SOBRE
VENTAS (ISV)

En la venta de bienes y
prestacion de servicios:
sera el

valor del bien o servicio,
sea de contado o crédito,
excluyendo los gastos
directos de financiacién
ordinaria o extraordinaria

La tasa general del impuesto
es del doce por ciento (15%)
sobre el valor de la base
imponible de las
importaciones o de la venta de
bienes y servicios sujetos al
mismo

Los responsables de la
recaudacion  del  impuesto
prestaran mensualmente una
declaracién jurada de ventas y
enteraran las sumas percibidas
en las oficinas recaudadoras
autorizadas al efecto. El entero
se hara dentro de los primeros
diez (10) Dias calendario del
mes siguientes a aquel en que
se efectuaron las ventas.

Tabla 29: Obligaciones tributarias.
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4.5.1.5 Retenciones De Impuestos.

RETENCIONES DE IMPUESTOS

RETENCION:

BASE IMPONIBLE:

RETENCION 1% ISR
ACUERDO 217-2010

La retencion del 1% ISR aplica a todos los contribuyentes con ventas
mayores a L15, 000,000 debera efectuarse la retencidn y entero del 1% de
impuesto sobre la renta a personas naturales y juridicas que no estén sujetos
al régimen de pagos a cuentas, por la venta de bienes o prestacion de
servicios que les proporcionen. La base imponible debe ser las ventas brutas
menos las devoluciones o servicios aplicables para el caso.

RETENCION IMPUESTOS
SOBRE VENTA ACUERDO
215-2010

Las retenciones del impuesto sobre venta en las empresas mercantiles hayan
categorizados como grandes contribuyentes deberan de retener y enterar el
impuesto sobre venta retenido a las personas naturales o juridicas, La
retencidn se efectuard en la fecha de emision de la factura o documento
equivalente o en la fecha de prestacion del servicio o en la de pago o abono a
cuenta dependiendo cual se realice primero.

RETENCION ARTICULO 50-
HONORARIOS
PROFESIONALES Y
SERVICIOS

Impuesto que grava los ingresos por concepto honorarios

profesionales, dietas, comisiones, gratificaciones, bonificaciones vy
remuneraciones por servicios técnicos, que se paguen a empresas 0 a
personas naturales Residentes. La tarifa de impuesto es del 12.5% aplicado
sobre los montos pagados por los conceptos antes mencionados, no se aplica
si la persona o empresa que percibe estos valores estan sujetas al sistema de
pagos a cuenta.

RETENCION EN LA FUENTA
(Art. 22)

Impuesto que grava los ingresos de los empleados y personas naturales, esta
retencidon se aplica si estas personas percibieron durante el afio ingresos
mayores a L 110,000. La tarifa de impuesto va desde un 15% hasta un 25%.

Tabla 30: Retenciones de Impuestos.

4.5.1.6 Aportaciones Patronales.

APORTACIONES PATRONALES

APORTACION:

TASA, CALCULO Y FORMA DE PAGO:

REGIMEN DE APORTACIONES

PRIVADAS

El Régimen de Aportaciones Privadas (RAP) considerado como un
gran beneficio para los trabajadores de la empresa privada, se cred
para atender este sector que no contaba con una institucién que
incentiva el ahorro entre ellos y a su vez canaliza fondos
destinados al financiamiento. La aportacidon patronal es de 1.5%
aplicada sobre el total de los salarios.

INSTITUTO HONDURENO DE

SEGURIDAD SOCIAL
(IHSS)

Deben inscribirse en el IHSS, todas las personas o empresas
juridicas legalmente Constituidas, quienes cuenten con su permiso
de operacion. El empleador o patrono estd obligado tanto a
inscribir a todo trabajador que ingrese a su servicio como a
comunicar la cesacion del trabajador, tan pronto como sea posible.

INSTITUTO NACIONAL DE

FORMACION PROFESIONAL

(INFOP)

Esta Institucidn tiene como objeto capacitar y entrenar a los
trabajadores en las diferentes actividades econdmicas. La ley del
INFOP establece en el Articulo 23 que las empresas que ocupen
cinco o mas trabajadores aportaran mensualmente a favor del
Instituto el 1% del monto de los sueldos y salarios devengados. La
cuota mensual a enterar a este Instituto es del 1% pagado por el
patrono, sobre el total de la planilla.

Tabla 31: Aportaciones Patronales.
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4.5.1.7 Impuestos Municipales y Otras Disposiciones Legales.

IMPUESTOS MUNICIPALES Y OTRAS DISPOCICIONES

Obligacion:

Tasa, calculo y Forma de Pago:

IMPUESTO SOBRE LA INDUSTRIA
Y COMERCIO

Este impuesto es el que paga toda persona natural o comerciante ya sea
social o individual por su actividad mercantil, industrial, minera,
agropecuaria de prestacion de servicios publicos y privados, de
comunicacion electrénica, constructoras de desarrollo urbanistico,
casinos, instituciones bancarias de ahorro y préstamos, aseguradoras y
toda actividad lucrativa.

El Impuesto de Bienes Inmueble es el que recae sobre el valor del
patrimonio inmobiliario ubicado en el término municipal, cualquiera
que sea el domicilio del propietario o del que lo posea con animo de
duefio y se pagara aplicando una tarifa de L.3.50 por millar tratdndose
de bienes urbanos y de L.2.50 tratdndose de bienes rurales.

IMPUESTO DE BIENES
INMUEBLES
LEY DE SEGURIDAD

POBLACIONAL

Contribucién especial por transacciones financieras pro-seguridad
poblacional, La tarifa aplicada a la Contribucion Especial por
Transacciones Financieras serd la siguiente: Dos Lempiras (L. 2.00)
por millar o por fraccion de millar. En todas las transacciones gravadas
exceptuando La Ley de Seguridad Poblacional, tiene una vigencia de
(10) afios.

REGLAMENTO DEL REGIMEN DE

FACTURACION, OTROS
DOCUMENTOS FISCALES Y
REGISTRO FISCAL DE
IMPRENTAS

Los requisitos que deberdn cumplir los documentos fiscales para que
puedan ser utilizados como soporte contable de crédito fiscal del
Impuesto Sobre Ventas y gasto o costo del Impuesto Sobre la Renta
deberan estar de acuerdo al reglamento del régimen de facturacion.

Tabla 32:Impuestos Municipales.

4.6 Estudio Ambiental

El proyecto se encuentra en categoria I, se considera de bajo impacto ambiental, debido a

su giro empresarial. De acuerdo con el giro principal de la empresa se identificaron los siguientes

riesgos por impactos ambientales:

Actividad

Riesgo Forma de Gestion ldentificada

Disefo e Instalacion de Closet .

Closet

Accidentes en el Area de Trabajo | e Limpieza Constante del
Desechos por la Instalacion de los | Area de Trabajo
. Manejo adecuado del
Equipo de Seguridad

Tabla 33: Plan de gestion ambiental.
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4.7 Estudio Financiero y Econémico

Para realizar el estudio financiero econémico se tomaron en cuenta los aspectos de
mercado, técnicos y organizacionales de la empresa los cuales permitieron organizar y
sistematizar la informacién, dando lugar a determinar los recursos necesarios para llevar a cabo
la implementacién de la empresa y costo que conlleva, asi como las utilidades que se esperan

obtener al momento de la puesta en marcha.

4.7.1 Evaluacion Financiera

4.7.1.1 Inversion Inicial y Fuentes de Financiamiento.
Al realizar el estudio financiero técnico se determind que la empresa CLOSET
COMFORT necesita una inversion inicial de L 198,255.00 de los cuales el 28% serd aportado
con capital propio de los socios y un 72% seré financiado a través de un préstamo otorgado por

la Cooperativa San Isidro de Tegucigalpa bajo las condiciones detalladas en la tabla 26.

PLAN DE INVERSION

‘ 9 ‘ Descripcion Total

Fondos propios Fondos externos

ACTIVOS FIJOS L.10,135.00 L.- L.10,135.00
Mobiliario y Equipo Instalacion 1,825.00 - 1,825.00
Mobiliario y Equipo Disefio 310.00 310.00
Mobiliario y Equipo Oficina 8,000.00 - 8,000.00
GASTOS PREOPERATIVOS L.5,220.00 5,220.00 =
Gastos de Organizacion 4,500.00 4,500.00 0.00
Gastos de Oficina 720.00 720.00

CAPITAL DE TRABAJO L. 182,900.00 L. 50,000.00 132,900.00
Efectivo 5,000.00 5,000.00 0.00
Materias Primas 120,000.00 - 120,000.00
Capital de Trabajo 57,900.00 45,000.00 12,900.00

Total inversion inicial . 198,255.00 ‘ L. 55,220.00 ‘ L. 143,035.00

Porcentaje de financiamiento \ 28% | 72%
Tabla 34: Plan de Inversion Inicial.
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PRESTAMO OTORGADO POR COOPERATIVA SAN ISIDRO

PRESTAMO L. 143,035.00
TASA 25.0%
ANOS 5
TIPO PYME
CUOTA L. 53,187.10

Tabla 35: Datos de condiciones del préstamo.

CUADRO DE AMORTIZACION DE PRESTAMO

Pago De Abono A Cuota
Saldo Inicial Intereses Capital Cuota Anual Mensual Saldo Final
1 143,035.00 35,758.75 17,428.35 53,187.10 4,432.26 125,606.65
2 125,606.65 31,401.66 21,785.44 53,187.10 4,432.26 103,821.22
3 103,821.22 25,955.30 27,231.79 53,187.10 4,432.26 76,589.42
4 76,589.42 19,147.36 34,039.74 53,187.10 4,432.26 42,549.68
5 42,549.68 10,637.42 42,549.68 53,187.10 4,432.26 0.00

Tabla 36: Amortizacion anual del préstamo.

4.7.2 Presupuesto de Ventas y Gastos Sujetos a Cumplir

4.7.2.1 Ingresos por Venta Anuales.
Estdn compuestas por las unidades vendidas de los closets confort para comenzar en al
afio 2017 se planean vender 10 muebles mensuales de los cuales se proyecta un aumento anual
del 20%, lo cual conlleva al aumento anual en los ingresos por venta segln se expresan cifras a

continuacion:
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2019

Ingreso
Ingreso Anual | Ingreso Anual Anual Ingreso Anual | Ingreso Anual
Closet L. L.
Confort L. 903,036.00| L. 1,083,643.20| 1,264,250.40 | 1,444,857.60 | L. 1,625,464.80

Demanda Demanda Precio de Inaresos
Esperada Esperada Venta 9 Ingreso Anual
. Mensuales
W ETIIEL Anual Unitario
2017 | Closet Confort 10 120 L.7,525.30 L. 75,253.00 L.903,036.00
Total 10 75253.00 903036.00
Demanda Demanda Precio de
Ingresos
Esperada Esperada Venta Ingreso Anual
o Mensuales
Mensual Anual Unitario
L.
2018 | Closet Confort 12 144 L.7,525.30 L. 90,303.60 1,083,643.20
Total 12
Tino de Demanda Demanda Precio de INaresos
P Esperada Esperada Venta g Ingreso Anual
Mueble L. Mensuales
Mensual Anual Unitario
2 Closet Confort 14 168 L.7,525.30 L. 105,354.20 L.
019 Y ' ' ' ' 1,264,250.40
Total 14
Demanda Demanda Precio de
Ingresos
Esperada Esperada Venta Ingreso Anual
o Mensuales
Mensual Anual Unitario
L.
2020 | Closet Confort 16 192 L.7,525.30 L.120,404.80 1,444,857.60
Total 16

Demanda Demanda Precio de
Esperada Esperada Venta
Mensual Anual Unitario

L.

Tipo de
Mueble

Ingresos

Afo
Mensuales

Ingreso Anual

Total

Tabla 37: Presupuesto anual de venta de closets confort
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4.6.2.2 Gastos Anuales Proyectados.

Se realiz6 la clasificacion de los costos fijos totales los cuales incluyen los pagos de
planilla de sueldos y salarios y gastos por alquiler del local sumandole a estos los gastos y
suministros de oficina y los costos financieros. Los costos variables totales estdin compuestos por
los gastos de publicidad, gastos de pagina web, gastos de telefonia, fletes y costos de

manufactura los cuales varian de acuerdo a las ventas de los closets.

Sueldos y salarios L. 285,000.00 L. 340,900.00 L. 357,945.00 L. 370,384.88 L.

(fijos) 394,634.36

Renta del local 54,000.00 56,700.00 59,535.00 62,511.75 65,637.34

Suministros de L. 720.00 L. 864.00 L. 1,036.80 L.1,244.16 L.1,492.99

Oficina

Costos fijos totales L. 339,720.00 L. 398,464.00 L.418,516.80 | L. 434,140.79 L.
461,764.69

Tabla 38: Presupuesto anual de Gastos de Administracion.

Publicidad 6,000.00 7,200.00 7,440.00 7,488.00 7,497.60

Disefio de Pagina Web 4,200.00 6,840.00 7,368.00 7,473.60 7,494.72

Telefonia 7,200.00 7,440.00 7,488.00 7,497.60 7,499.52

Gastos de Envié(Fletes) 6,000.00 7,200.00 7,440.00 7,488.00 7,497.60
Costos Variables Totales L. 23,400.00 L. 28,680.00 L. 29,736.00 L. 29,947.20 L.

29,989.44

Tabla 39: Presupuesto anual de Gastos de Vent
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2017 2018 2019 2020 2021

Costos

Fijos L. 339,720.00 L. 398,464.00 L. 418,516.80 L. 434,140.79 L. 461,764.69
Totales

Costos

Variables 503,400.00 604,680.00 624,936.00 628,987.20 629,797.44
Totales

Costos L. 843,120.00

Totales L. 1,003,144.00 L.1,043,452.80 | L.1,063,127.99 L.1,091,562.13

Tabla 40: Presupuesto anual de gastos totales.

4.7.3 Proyeccion de los Estados Financieros.

4.7.3.1 Estado de Resultado o Estado de Pérdidas y Ganancias.

El estado de resultados estd proyectado a cinco afios y consta de los ingresos, cuyos datos

se originan del calculo del precio unitario de venta y de la cantidad de producto vendida.

Restando en el mismo todos los costos incluyendo costos financieros. La resta de estos dos

conceptos, ingresos menos costos totales, genera la utilidad bruta o antes de impuestos, después

del pago de impuestos resulta la pérdida o utilidad del periodo que es la que da lugar a realizar

reservas legales y distribucién de dividendos.
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ESTADO DE RESULTADO

CONCEPTO

L. L. L.
Ingreso 903,036.00 L.1,083,643.20 | 1,264,250.40 L.1,444,857.60| 1,625,464.80
Costo de L.
Manufacturas 480,000.00 L.576,000.00 L. 595,200.00 L. 599,040.00 L. 599,808.00
UTILIDAD L. L.
MARGINAL 423,036.00 L.507,643.20 L. 669,050.40 L. 845,817.60 1,025,656.80
Gastos De L.
Administracion 339,720.00 L. 398,464.00 L.418,516.80 L.434,140.79 L.461,764.69
Gastos De Ventas 23,400.00 28,680.00 29,736.00 29,947.20 29,989.44
Costos Financieros L. 35,758.75 L.31,401.66 L. 25,955.30 L.19,147.36 L.10,637.42
Depreciaciones 1,881.00 1,881.00 1,584.00 1,584.00 1,584.00
Amortizaciones 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTO L.25,138.25 L.46,316.54 L.192,358.30 L. 360,098.26 L.520,781.25
ISR L.6,284.56 L.11,579.13 L. 48,089.57 L.90,024.56 L.130,195.31
UNTILIDAD NETA
DESPUES DE
IMPTO L.18,853.69 L.34,737.40 L.144,268.72 L.270,073.69 L. 390,585.94

Tabla 41: Estado de Resultados anual Proyectado.

4.7.3.2 Estado de Flujos de Efectivo.
Es conocido también como flujo de caja el cual representa la variacién de entrada y salida
de efectivo en un periodo determinado, en resumen, puede definirse el flujo neto de efectivo

como la acumulacion de activos liquidos en un tiempo explicito.
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PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

INICIAL
CONCEPTO ANO BASE
SALDO INICIAL
DE CAJA L- L182,900.00 | L189,628.90 | L205,361.87 | L324,882.80 | L563,400.75
INGRESOS
Aportaciones 55,220.00
Préstamo 143,035.00
1,083,643.2 | 1,264,250.4 | 1,444,857.6 | 1,625,464.8
Cobros 903,036.00 0 0 0 0
TOTAL 1,085,936.0 | 1,273,272.1 | 1,469,612.2 | 1,769,740.4 | 2,188,865.5
INGRESOS 198,255.00 0 0 7 0 5
EGRESOS
Inv. Fija 10,135.00
Inv. Pre operativa 5,220.00
Costo de
Manufacturas 480,000.00 | 576,000.00 | 595,200.00 | 599,040.00 | 599,808.00
Total Gastos De
Admon. 339,720.00 | 398,464.00 | 418,516.80 | 434,140.79 | 461,764.69
Total Gasto De
Venta 23,400.00 28,680.00 29,736.00 29,947.20 29,989.44
Gastos Financieros 35,758.75 31,401.66 25,955.30 19,147.36 10,637.42
Abono A Capital 17,428.35 21,785.44 27,231.79 34,039.74 42,549.68
Impuesto Sobre La
Renta. 6,284.56 11,579.13 48,089.57 90,024.56 130,195.31
TOTAL 1,067,910.2 | 1,144,729.4 | 1,206,339.6 | 1,274,944.5
EGRESOS 15,355.00 896,307.10 8 7 5 4
DISPONIBILIDAD 182,900.00 189,628.90 | 205,361.87 | 324,882.80 | 563,400.75 | 913,921.01
Saldo que desea
Mantener - 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00
Sobrante/Faltante 182,900.00 131,728.90 | 147,461.87 | 266,982.80 | 505,500.75 | 856,021.01

SALDO FINAL DE
EFECTIVO

L.182,900.00

L.
131,728.90

L.
147,461.87

L.
266,982.80

Tabla 42: Presupuesto de ingresos y egresos anuales proyectados.

L.
505,500.75

L.
856,021.01
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4.7.3.3 Estado de Situacion Financiera o Balance General.
Es la declaracion resumida de la situacion financiera de la empresa en un momento dado,
balancea los activos de la empresa (bienes que posee la empresa) contra su financiamiento que

puede ser con deuda (préstamos o proveedores) o con fondos propios o capital social.

BALANCE GENERAL

DESCRIPCIO
N ANO BASE 2017 2018 2019
ACTIVOS CORRIENTES
Caja, Bancos e L.
Inversiones L.182,900.00| L.189,628.90| L.205,361.87 | L.324,882.80| L.563,400.75| 913,921.01
TOTAL,
ACTIVOS L.
CORRIENTES L.182,900.00 | L.189,628.90 | L.?205,361.87 | L.324,882.80| L.563,400.75| 913,921.01
ACTIVOS NO CORRIENTES
Suministros de
Oficina 0.00 720.00 864.00 1,036.80 1,244.16 1,492.99
Herramientas 1955.00 1955.00 1955.00 1955.00 1955.00 1955.00
Mobiliario Y
Equipo 8,900.00 8,900.00 7,019.00 5,138.00 3,554.00 1,970.00
Depreciacion
Acumulada - 1,881.00 1,881.00 1,584.00 1,584.00 1,584.00
Mobiliario Y
Equipo (Neto) 8,900.00 7,019.00 5,138.00 3,554.00 1,970.00 386.00
Gastos De
Organizacion 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00
Amortizacion 0.00 900.00 1,800.00 2,700.00 3,600.00 4,500.00
Gastos De Org.
(Netos) 4,500.00 3,600.00 2,700.00 1,800.00 900.00 0.00
Seguros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 3,042.00 8,192.57 44,530.21 86,257.84| 126,179.76
Provisién De
Imprevistos 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00
TOTAL,
ACTIVOS NO
CORRIENTES 73,255.00 74,236.00 76,749.57 110,776.01 150,227.00| 187,913.75
L.
TOTAL 1,101,834.7
ACTIVOS L.256,155.00 | L.263,864.90 | L.282,111.44 | L.435,658.81 | L.713,627.75 6
PASIVOS CORRIENTES
Impuesto Sobre
La Renta - 6,284.56 11,579.13 48,089.57 90,024.56| 130,195.31
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TOTAL,
PASIVOS
CORRIENTES - 6,284.56 11,579.13 48,089.57 90,024.56| 130,195.31

PASIVOS NO CORRIENTES

Prestamos Por

Pagar 143,035.00 125,606.65 103,821.22 76,589.42 42,549.68 -
TOTAL

PASIVOS NO

CORRIENTES 143,035.00 125,606.65 103,821.22 76,589.42 42,549.68 0.00
TOTAL L.
PASIVO L.143,035.00| L.131,891.21 | L.115,400.35| L.124,679.00 | L.132,574.24| 130,195.31

PATRIMONIO

Capital Social 55,220.00 55,220.00 55,220.00 55,220.00 55,220.00 55,220.00

Reserva De

Capital 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00 57,900.00

Utilidad

Acumulada 0.00 0.00 18,853.69 53,591.09 197,859.81| 467,933.51

Utilidad Del

Periodo 0.00 18,853.7 34,737.40 144,268.72 270,073.69| 390,585.94

PATRIMONIO

NETO 113,120.00 131,973.69 166,711.09 310,979.81 581,053.51| 971,639.44
L.

PASIVO + 1,101,834.7

PATRIMONIO | L. 256,155.00| L.263,864.90| L.282,111.44 | L.435,658.81| L.713,627.75 6

Tabla 43: Balance General Anual proyectado.

4.7.3.4 Indicadores Financieros.

FLUJO NETO

UTILIDAD NETA L. 18,853.69 L.34,737.40 | L.144,268.72 L.270,073.69 L. 390,585.94

DEPRECIACIONES | L.1,881.00 L.1,881.00 L.1,584.00 L.1,584.00 L.1,584.00
AMORTIZACIONES | L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00
PAGO A

PRINCIPAL L.17,428.35 L.21,785.44 | L.27,231.79 L. 34,039.74 L.42,549.68

L.2,406.34 L.13,932.97 L.117,720.93 | L.236,717.95 | L. 348,720.26
Tabla 44: Estado de Flujo Neto de Efectivo anual proyectado
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ANALISIS FINACIERO

‘ Flujo de Efectivo Anual

‘ Inversion ‘ afio 1 afio 3

-198,255.00 L.2,406.34 L.13,932.97 L.117,720.93 L.236,717.95 L. 348,720.26

36.34% 20.61%
Flujos de
caja Factor

2,406.34 L. 1,994.09

13,932.97 L.9,573.89

117,720.93 L. 67,084.29

236,717.95 L.111,841.92

348,720.26 L. 136,598.93

‘ L.327,093.12

| L.198,255.00

L.
128,838.12

Tabla 45: Anéalisis de los indicadores financieros.

3 afos
L. 198,255.00
O] 2,406.34
) 13,932.97 3 meses
) 117,720.93
() -

Tabla 46: Periodo de Recuperacion de la inversion.

Flujos Descontados

L. 198,255.00
) 1,994.09
) 9,573.89 5 meses
() 67,084.29
() -

L.119,602.73 25 dias

Tabla 47: Periodo de descuento de los flujos.

w 2
©
o
o
173
=
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Razo6n Costo Beneficio

VPEE 327,093.12 1.65
Inversion 198,255.00

Tabla 48: Razon Costo-Beneficio.

CUADRO RESUMEN

VPEE 327,093.12
INVERSION 198,255.00
VAN 128,838.12
TIR 36.34%
TREMA 20.61%
TIR NETO 15.72%
RAZON COSTO BENEFICIO 1.65
PAYBACK 3 afios 3 meses y 8 dias
FLUJOS DESCONTADOS 3 afios 5 meses y 25 dias

Tabla 49: Cuadro resumen de los indicadores de evaluaciéon financiera.

RAZONES FINANCIERAS

ACTIVIDAD INGRESOS
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES AT
L. L. L.
L. 903,036.00 1,083,643.20 L.1,264,250.40 1,444,857.60 1,625,464.80
3.42 3.84 2.90 2.02 L
L. L.
L. 263,864.90 L.282,111.44 L. 435,658.81 713,627.75 1,101,834.76
CAPACIDAD DE PAGO UAII
INTERESES INT
L. L. L.
L. 60,897.00 L.77,718.20 218,313.60 379,245.62 531,418.67 49.96
1.70 2.47 8.41 19.81 '
L. L. L.
L. 35,758.75 L.31,401.66 25,955.30 19,147.36 10,637.42

Tabla 50: Razones Financieras.

120



4.7.4 Punto de Equilibrio.

Es el nivel de produccién en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la

suma de los costos fijos y los variables.

P X

R cr
punto de equilibrio = 71 v

T PxQ

Baca Urbina, 2010 p 149.

Q

Punte de equilibrio (volumen de venras)=

CF

costos fijos totales

Cv

costos variables rotales

(

)

volumen roral de vent:

INGRESO
L903,036.00 | L1,083,643.20 L1,264,250.40 L1,444,857.60 L1,625,464.80
COSTOS
VARIABLES L503,400.00 L604,680.00 L624,936.00 L628,987.20 L629,797.44
COSTOS
FIJOS L339,720.00 L398,464.00 L418,516.80 L434,140.79 L461,764.69
COSTO
TOTAL L843,120.00 | L1,003,144.00 | L1,043,452.80 L1,063,127.99 L1,091,562.13
PUNTO DE
EQUILIBRIO L767,647.03 L901,515.62 L827,621.01 L768,837.32 L753,795.41
CANTIDAD 102 120 102 110 100
DE CLOSETS QUE
DEBE VENDER
Tabla 51: Punto de equilibrio.
PUNTO DE EQUILIBRIO
UNIDADES 2017
MOMETARIAS
L. 900,000.00
L. 800,000.00 — —
L. 700,000.00 // ingreso
L. 600,000.00 Total
L. 500,000.00 // A—__r_____‘ costos
L. 400,000.00 - Y4 fijos
L. 200,000.00 /' b CV
L. 200,000.00 Totales
L. 100,000.00 ;/, Costo
L - - Total
5 102 105 112
UNIDADES FISICAS

Grafico 17: Punto de equilibrio para el afio 2017.
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PUNTO DE EQUILIBRIO
2018

UNIDADES
MOMNETAIAS

,200,000.00
,000,000.00 ____4-’___‘
800,000.00 e

600,000.00

. 400,000.00 =
. 200,000.00

L. -

L.
L.

Frrrpag

110 120 130 144

UMNIDADES FISICAS

Graéfico 18: Punto de equilibrio para el afio 2018.

PUNTO DE EQUILIBRIO
2019

UNIDADES
MOMNETARIAS

L. 1,400,000.00
L. 1,200,000.00
L. 1,000,000.00

1
1
L. 2800,000.00
L. 600,000.00 r
L. 400,000.00 /
L. 200,000.00
L /
100 102 135 168

UNIDADES FISICAS

Gréfico 19: Punto de equilibrio para el afio 2019.

PUNTO DE EQUILIBRIO
2020

UNIDADES
MOMNETARIAS

1,600,000.00
1,400,000.00
1,200,000.00
1,000,000.00

L. 800,000.00 =
L. 600,000.00
L. 400,000.00 L o =
L. 200,000.00 -

L. -

rerr

100 102 125 192

UNIDADES FISICAS

Gréfico 20: Punto de equilibrio para el afio 2020.

—e—ingreso

—m=— costos

Total

fijos
W
Totales

—a—ingreso
Total

e costos
fijos
W
Totales
Costo
Total

—a—ingreso
Total

—m—costos
fijos
(S v
Totales
Costo
Total
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Gréafico 21

UNIDADES
MOMETARIAS

rerrr

1,200,000.00
1,600,000.00
1,400,000.00
1,200,000.00
1,000,000.00
L. 800,000.00
L. 600,000.00
L. 400,000.00
L. 200,000.00
L_ —

PUNTO DE EQUILIBRIO

2021
F 3
// +—ingreso
/ Total
/ —m— costos
— fijos
——
" — B [oavy
- - - T - Totales
- Costo
Total
80 100 150 216

UMNIDADES FISICAS

4.7.5 Sensibilizacion del Proyecto.

: Punto de equilibrio para el afio 2021.

A continuacién, se presentan dos escenarios planteados para el proyecto se puede

observar como el cambio en variables como ser aumento o disminucion en los ingresos por

ventas 0 aumento a los costos de materias primas afectan positiva o negativamente el proyecto.

4.7.5.1 Escenario 1 Optimista Incremento en las Ventas de un 10% Adicional al

Proyectado.

‘ CONCEPTO

ESTADO DE RESULTADO

2019

2018

L. L.
Ingreso L.993,339.60 1,173946.80 | L.1,354,554.00 L.1,535,161.20 1,715,768.40
Costo de Manufacturas 528,000.00 585,600.00 597,120.00 599,424.00 599,884.80
UTILIDAD L.
MARGINAL L.465,339.60 | L.588,346.80 L. 757,434.00 L. 935,737.20 1,115,883.60

Gastos De
Administracion 358,720.00 421,564.00 442,771.80 459,002.16 488,505.83
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Gastos De Ventas 24,600.00 28,920.00 29,784.00 29,956.80 29,991.36
Costos Financieros 36,508.75 32,060.28 26,499.69 19,548.95 10,860.53
Depreciaciones 1,881.00 1,881.00 1,584.00 1,584.00 1,584.00
Amortizaciones 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTO L.46,491.85| L.103,021.52 L.255,894.51 L.424,745.29 | L.584,041.88
ISR 11,622.96 25,755.38 63,973.63 106,186.32 146,010.47
UNTILIDAD NETA

DESPUES DE IMPTO L. 34,868.89 L.77,266.14 L.191,920.88 L.318,558.97 | L.438,031.41

Tabla 52: Estado de Resultado Sensibilizado Escenario 1.

FLUJO NETO

UTILIDAD NETA L. 34,868.89 L.77,266.14 L.191,920.88 L.318,558.97 L.438,031.41
DEPRECIACIONES L.1,881.00 L.1,881.00 L.1,584.00 L.1,584.00 L.1,584.00
AMORTIZACIONES L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00

PAGO A PRINCIPAL L.17,793.89 L.22,242.36 L.27,802.95 L. 34,753.69 L.43,442.11

L.18,056.00| L.56,004.78  L.164,801. L.284,489.28 | L.395,273.30
Tabla 53: Flujo Neto de efectivo Sensibilizado Escenario 1.

ANALISIS FINACIERO ESCENARIO OPTIMISTA

Flujo de Efectivo Anual

Inversion ‘ afo 1 f ‘ afio 4

201,255.00 L. 18,056.00 L.56,004.78 L.164,801.93 L.284,489.28 L. 395,273.30

TREWA
48.47
% 20.68%
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Flujos de caja |Factor

18,056.00 L.14,961.06
56,004.78 L. 38,452.42
164,801.93 L.93,764.23
284,489.28 L. 134,123.77
395,273.30 L. 154,417.74

L.435,719.22

L.201,255.00

L.234,464.22
Tabla 54: Analisis y Evaluacion Financiero Sensibilizado Escenario 1.

4.7.5.2 Escenario 2 Pesimista Diminucién en las Ventas de un 10%.

ESTADO DE RESULTADO

CONCEPTO 2017 2018 2019 2020 2021

L. L.
Ingreso L.812,732.40 | L. 993,339.60 1,173,946.80 1,354,554.00| L.1,535,161.20
Costo de
Manufacturas 432,000.00 566,400.00 593,280.00 598,656.00 599,731.20
UTILIDAD
MARGINAL L.380,732.40 | L. 426,939.60 L.580,666.80 L. 755,898.00 L. 935,430.00
Gastos De
Administracion 301,720.00 352,614.00 370,374.30 384,500.72 408,687.59
Gastos De Ventas 21,000.00 28,200.00 29,640.00 29,928.00 29,985.60
Costos Financieros 34,258.75 30,084.43 24,866.54 18,344.17 10,191.20
Depreciaciones 1,881.00 1,881.00 1,584.00 1,584.00 1,584.00
Amortizaciones 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
UTILIDAD
ANTES DE
IMPUESTO L.24,734.65| L.13,260.17 L.153,301.96 L.320,641.11 L.484,081.61
ISR 6,183.66 3,315.04 38,325.49 80,160.28 121,020.40
UNTILIDAD
NETA DESPUES
DE IMPTO L. 18,550.99 L.9,945.13 L.114,976.47 L. 240,480.83 L. 363,061.21

Tabla 55: Estado de Resultado Sensibilizado Escenario 2.
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‘ FLUJO NETO

UTILIDAD NETA L. 18,550.99 L.9,945.13 L. 114,976.47 L. 240,480.83 L. 363,061.21
DEPRECIACIONES L.1,881.00 L.1,881.00 L.1,584.00 L. 1,584.00 L.1,584.00
AMORTIZACIONES L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00
PAGO A PRINCIPAL L.16,697.27 L.20,871.58 L. 26,089.48 L.32,611.85 L.40,764.81

834 L. -9,945.46 L.89,570.99  L.208,552.98 L.322,980.39
Tabla 56: Flujo Neto de Efectivo Sensibilizado Escenario 2.

ANALISIS FINACIERO ESCENARIO PESIMISTA

Flujo de Efectivo Anual

afio 2 afio 3 fi ‘ afio 5

192,255.00 L.2,834.72 L.-9,945.46 L.89,570.99 L.208,552.98 L.322,980.39

‘ TIR ‘ TREMA

30.76
% 20.48%

Flujos de caja Factor
2,834.72 L. 2,351.93
-9,945.46 L. -6,855.73
89,570.99 L. 51,215.22
208,552.98 L. 98,982.06
322,980.39 L.127,235.48

L.272,928.96

L. 192,255.00

L.80,673.96
Tabla 57: Andlisis y Evaluacion Financiero Sensibilizado Escenario 2.
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4.7.5.3 Escenario 3 Pesimista Aumento de 5% en el Costo de Manufactura.

ESTADO DE RESULTADO

CONCEPTO
L. L.

Ingreso L. 903,036.00 1,083,643.20 1,264,250.40 | L.1,444,857.60 | L.1,625,464.80
Costo de Manufacturas 504,000.00 580,800.00 596,160.00 599,232.00 599,846.40
UTILIDAD
MARGINAL L. 399,036.00 L.502,843.20 L. 668,090.40 L.845,625.60 | L.1,025,618.40
Gastos De
Administracion 339,720.00 398,464.00 418,516.80 434,140.79 461,764.69
Gastos De Ventas 23,400.00 28,680.00 29,736.00 29,947.20 29,989.44
Costos Financieros 35,758.75 31,401.66 25,955.30 19,147.36 10,637.42
Depreciaciones 1,881.00 1,881.00 1,584.00 1,584.00 1,584.00
Amortizaciones 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTO L.1,138.25 L.41,516.54 L.191,398.30 L. 359,906.26 L.520,742.85
ISR 284.56 10,379.13 47,849.57 89,976.56 130,185.71
UNTILIDAD NETA
DESPUES DE IMPTO L. 853.69 L.31,137.40 L.143,548.72 L.269,929.69 L. 390,557.14

Tabla 58: Estado de Resultado Sensibilizado Escenario 3.

FLUJO NETO

L. L. L.

UTILIDAD NETA L.853.69 L.31,137.40 143,548.72 269,929.69 | 390,557.14

+ DEPRECIACIONES L.1,881.00 L.1,881.00 L.1,584.00 L.1,584.00| L.1,584.00
+ AMORTIZACIONES L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00 L. 900.00
PAGO A L.

- PRINCIPAL L.17,428.35 L.21,785.44 | L.27,231.79| L.34,039.74 42,549.68

L.-15,593.66 | E{UREY RN/

L

L. L

Tabla 59: Flujo Neto de Efectivo Sensibilizado Escenario

117,000.93

236,573.95

348,691.46
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ANALISIS FINACIERO ESCENARIO PESIMISTA

Flujo de Efectivo Anual

afio 4

Inversion | afio 2 afio 3
198,255.00 L.-15,593.66 L.10,332.97 L.117,000.93

33.77% 20.61%

Flujos de ‘

caja Factor VAN

-15,593.66 L.-12,929.66

10,332.97 L. 7,099.24
117,000.93 L. 66,673.95
236,573.95 L.111,773.88
348,691.46 L. 136,587.65

L. 309,205.06

L. 198,255.00

Tabla 60: Andlisis y Evaluacion Financiero Sensibilizado Escenario 3.

L.110,950.06

L.236,573.95

L.348,691.46

TIR 36.34% 48.47% 30.76% 33.77%
VAN 128,838.12 234,464.22 80,673.96 110,950.06
TREMA 20.61% 20.68% 20.48% 20.61%
COSTO
BENEFICIO 1.65 1.85 1.42 1.56
PERIODO DE ~ ~ ~ ~
RECUPERACION 3 afios y 3 meses 3 afios 3 afios y 6 meses 3 afios y 5 meses

Tabla 61: Comparacion de Proyecto Inicial y escenarios planteados.
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4.7.6 Plan de Contingencias.

Con el objeto de asegurar en todo momento, la estabilidad de la empresa es necesario
contar con planes que intenten reducir cualquier desastre al que se enfrente el negocio y que
pueda afectar su continuidad, estos servirdn como guia para poder tomar las mejores decisiones,
en los momentos en que, dadas las circunstancias, se puedan presentar, en vista que, si no se
cuenta con un control, se puede desviar la atencion solo al problema y tomar la decision menos
apropiada. Los planes de contingencia para la propuesta de comercializar closets en se describen

a continuacion en la siguiente tabla:

BENE PLAN DE CONTINGENCIA |
Crisis Econdmica Tener previstos diferentes modos de supervivencia para tiempos en donde la
demanda del producto disminuya.
1. Inversiones en bienes inmuebles que generen ingresos constantes.
2. Diversidad de productos con los que se pueda mantener un ingreso
constante.
3. Ahorros en instituciones financieras so6lidas, que

generen intereses mensuales.

Medidas De Contingencia

Si en un dado caso, la situacion econdmica de la empresa estd deficiente, la
empresa deberd mejorar su capacidad de cobro con los clientes, tener una mejor
rotacion de inventarios y trabajar con sus proveedores.

Ingreso de competencia | 1. Promover contratos de exclusividad con loproveedores, en donde se
nacional y/o extranjera. comprometen por un lapso de tiempo a distribuir exclusivamente a Closet Confort
la materia prima especifica de los closets.
2. Mantener contactos con clientes potenciales a nivel nacional, de los

productos tradicionales asi como productos innovadores, teniendo asi un paso
adelante que la competencia.
3. Presionar de manera profesional al cliente para que se lleve a cabo algun
documento interno en el cual este garantice la fidelidad en la compra,
comprometiéndose Closet Confort a mantener la calidad del producto, y darle el
titulo de cliente predilecto (mayores descuentos, preferencia en ofertas, etc.)
Reservas de Imprevistos Como empresa se maneja una reserva de 2 meses de los costos fijos, asi como los
costos administrativos incluidos gastos por sueldos y salarios.
Siniestros en la planta de | Contar con las medidas de aseo y de ergonomia necesarios durante el trabajo y
produccion o perdidas en | solicitar al personal a usar el equipo de seguridad en las instalaciones de los
recursos materiales closets.
Falta de elemento humano @ Si se diera el caso de que no se cumple con el namero de empleados dptimos se
en la empresa deberan guardar varios perfiles de otros técnicos profesionales en caso de poder
experimentar algun inconveniente con el personal ya seleccionado.

Tabla 62: Plan de contingencias.

129



4.7.7 Cronograma De Actividades Edt (Wbs Chart Pro) Proyecto Pre-factibilidad De

Creacién De La Empresa Closet Comfort En Tegucigalpa.

4.7.7.1 Anélisis de Viabilidad y Pre-factibilidad del Proyecto.
1. Estudio de Mercado
2. Estudio Técnico
3.Estudio Legal
4.Estudio Ambiental

5.Estudio Financiero

4.7.7.2 Planificacion.
1.Desarrollo del proyecto
2.Informes del estado del proyecto
3.Permiso de Operacién
4.Permisos Ambientales

5.Permisos Legales

4.7.7.3 Ejecucion y Control.
1. Implementacion del proyecto
a. Contratos con proveedores de materia prima
b. Contrato de Proveedores de Suministros, Herramientas, mobiliario y equipo.

c. Contratos de recurso humano

2.Instalacién de la Microempresa
a. Colocacion del mobiliario y equipo
b. Acondicionamiento del local

3.Gerencia del proyecto
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a. Gestion del alcance
b. Gestién del tiempo
c. Gestidn del costo
d. Gestidn del riesgo
e. Gestion de la calidad
f. Gestion de las comunicaciones
g. Gestion de recurso humano
h. Gestidn de adquisiciones
i. Gestion de la integracion
4.Cierre inauguracion
a. Suscripcién de contrato con proveedores
b. Entrega documento de propiedad de la microempresa

c. Inauguracion

Las actividades de la ejecucion del Proyecto Pre-factibilidad de creacion de la empresa

CLOSET COMFORT en Tegucigalpa se desglosan en la EDT de la siguiente pagina.
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EDT Proyecto Pre-factibilidad de

creacion de la empresa CLOSET COMFORT en

Tegucigalpa
1
PROYECTO
FACTIBILIDAD DE
CREACION DE LA
EMPRESA CLOSET
™| COMFORTEN
TEGUCIGALPA.
124 dias 2%
2Nt 3TIT
1
1.1 1.2 1.3
ANALISIS DE PLANIFICACION EJECUCION Y
VIABILIDAD ¥ 7 das | 1% «| CONTROL
|| FACTIBILIDAD DEL AT (20T “[esdias | 0%
PROYECTO 57 | 3UTAT
50 dias 10% 1.2.1 T
34Ny SeMT Desarrollo del
proyecto 1.3.1 1.3.2 1.3.3 1.3.4
114 ] 93 dias 0% Implem Instalacion de la Gerencia del Cierre
Estudio de 227 | 16EIT | del proyecto | Microempresa o proyecto inauguracion
L Mercado 1 dia 0% T adas | 0% M 34das | 0% " [21dias | 0%
31 dias 0% 1.2.2 156M7 | 15817 1FTAT | 2017 15T | 15817 WINT | MEnT
w47 | 18517 Informes del
estado del 1314 1324 1334 1344
1.1.2 = proyecto Contratos con Colocacidn del Gestion del alcance Suscripcion de
Estudio Técnico 14 dias 0% proveedores de | e maobiliario y equipo H&S| 5dias ‘ 0% contrato con
M= 4dias 0% 3THT | 207 2| materia prima S ddms | 0% 1EAT | EENT H&| proveedores
168517 | 19517 1dia | 0% 17017 | 20017 Gdas | 0%
1.2.3 15617 | 156017 1332 3T | 10T
1.1.3 Permiso de 1.3.2.2 Gestion del tiempo
Estudio Legal L Operacion 1.31.2 A dici niento H2 2 dms | % 13.4.2
Hw | 1dia | 100% =10 diag 0% b. Contrato de L e del local 105517 | 15/517 Entrega
asMT | 8|7 YTHT | 14717 Proveedores de M7 dias 0% documento de
Suministros, 19717 20T 1.3.3.3 | | propiedad de la
1.1.4 1.2.4 .| Herramientas, Gestién del costo | microempresa
Estudio Ambiental Permisos [ |7| mobiliario y & fdas | 0% 4 dias 0%
He| 3dis 0% | |ea| Ambientales equipo. 61T | 19517 25717 | 28NT
240517 | 26517 ~[odis | 0% Tda [ 0%
ITHT | 14017 156017 | 15617 1334 1543
1.1.5 Gestidn del riesgo Inauguracion
Estudio Financiero 1.2.5 1313 H& Zdms | 0% & 1dia 0%
e[ 10 dias 0% Permizos Legales Contratos de 2T | ZEEAT NTAT | AT
280517 | G9BHT — 2| 26 dias 0% | | | recurso humano
15T | 207017 [ 1dia 0% 1.3.3.5
13617 | 15817 Gestion de la
| e calidad
M ddas | 0%
26/517 | 31517
1.3.3.6

Figura 24: Edt (Wbs Chart Pro) proyecto de creacion de

Tegucigalpa.

« | COMunicaciones

Gestidn de las

Sdias | 0%

1517 | Si5HMT

AT

Gestion de recurso
humano

29

ddiss | 0%

101517 ‘ 1515117

3.8

Gestion de
adquisiciones

Sdias | 0%

15/5/17 [ 19/5117

3.8

Gestion de la
integracion

ildias [ 0%

1617 [ 15817

la

empresa Closet Comfort en
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Objetivos

Titulo — Conclusiones Recomendaciones Plan de accion
General Especificos
Pre- Disefiar un 1.Realizar un | Tomando como Establecer una base Definir el alcance
factibilid proyecto de estudio de base los resultados de datos con los del Proyecto.
ad de pre- mercado que | de los cuestionarios | potenciales clientes a
creacion factibilidad permita aplicados, se los cuales se les Elaborar el acta de
de la para la obtener la determiné que el ofrecera el producto. constitucion que
empresa creacion de informacidn 75% de la registra, los
CLOSET | una empresa que brinden poblacién Dar inicio a las interesados, el
COMFO | dedicadaa la un panorama | econdémicamente operaciones de la equipo o duefios
RT en elaboracién, de la activa con ingresos | empresa. del proyecto, el
Teguciga | ventae aceptacion superiores a dos patrocinador, fecha
Ipa instalacion de | que tendrian salarios minimos Mostrar el producto a | de inicio de
closets y los productos | estan dispuestos e través de varios operaciones y los
productos y servicios a | interesados en canales de principales
innovadores ofrecer con la | adquirir los closets | comunicacién e requisitos para
que ahorren creacion del ahorradores de incluso venderlo de llevar a cabo el
espacio negocio. espacio, por otro manera presencial al proyecto.
habitacional lado se encontrd cliente.
en la ciudad que las empresas
de dedicadas al rubro Desarrollar el plan
Tegucigalpa tienen baja de gestion de las
mediante la propaganda y comunicaciones.

elaboracién de
los estudios de
mercado,
técnico, legal-
ambiental y
financiero que
permita
determinar y
cuantificar su
viabilidad.

publicidad hacia el
cliente ya que
Gnicamente ofrecen
los productos por
Facebook e Internet
limitando a que las
personas que no
usan este tipo de
redes sepan del
producto.

Establecer un plan
de gestion y
riesgos.

2.Realizar un
estudio
técnico para
conocer la
localizacion,
maquinaria y
equipo,
capacidad
instalada
requerida de
igual forma
los fondos
que se
requieren
invertir para
la
adquisicion
de los
mismos.

De acuerdo al tipo
de productos y
servicios que se
ofreceran no se
requiere capacidad
instalada,
Unicamente la
compra de piezas
armables de
acuerdo a los
pedidos de los
clientes.

Se recomienda
determinar el
inventario de
productor requeridos
de acuerdo a la
demanda registrada, y
mantener una
adecuada rotacion del
mismo y asi poder
cumplir con las
entregas de manera
eficiente oportuna.

Desarrollar el plan
de gestion de
Adquisiciones.

Elaborar un plan de
contingencias.

Elaborar el plan de
gestion de calidad.

Desarrollar el plan
de gestion del
recurso humano.
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3.Realizar un

Dado el rubro de la

Asignacion de

Dar a conocer e

estudio y | actividad responsabilidades Implementar las
analisis econémica de la para el disefio y politicas de la
organizacion | empresa es ejecucion de los empresa.
al que | necesario planes y documentos
permita establecer: que la empresa Desarrollar
implementar requiere. manuales de
métodos y | 1.Mision y Vision. procedimiento por
procedimient puesto.
os para la | 2.Valores
administracié | organizacionales. Desarrollar el perfil
n efectiva del por cada puesto y el
negocio. 3.politicas y responsable de
procesos. cubrirlo, asi como
el backup del
4 Perfiles de mismo.
puestos y roles.
4.Realizar el | Se determin6 que el | Documentar Marco Legal
estudio legal | negocio se legalmente la empresa
y ambiental encuentra dentro de | siguiendo cada uno de | Implementar un
que brinde los rubros los pasos para archivo documental
conocimiento | econémicos constituirse, asf tanto fisico como
s acordes a legalmente mismo mantenerse electronico que
los autorizados. actualizado a los permita la
estandares cambios legales y disponibilidad de
ambientales Al llevar a cabo el tributarios que surjan. | los documentos
que midan el | negocio se aporta a legales tanto de la
impacto que la sociedad en vista empresa como de
tendré el que se abrirdn 4 cada uno de los
negocio plazas clientes con que se
hacia el contribuyendo a la realicen
ambiente, la reduccion de la tasa negociaciones.
comunidad y | de desempleo en la
la sociedad, comunidad. Gestion de la
asi también calidad.
de los
instrumentos
legales de
Honduras
que permitan
recibir la
autorizacion
para la
ejecucion del
negocio en el
rubro
propuesto.
5.Realizar un | Se determiné que La empresa debe Realizar una
estudio llevar a cabo el establecer precios que | evaluacién
econémico- negocio es factible estén de acuerdo a los | financiera.
Financiero a | ya que este ofrece precios de mercado,
través del una TIR esperada tomando en cuenta un | Efectuar la
cual se del 15% la cual es margen de utilidad proyeccion de los
perciban y superior a la tasa considerable para flujos de efectivo a
analicen los ofrecida por empresa que permitan | futuro que permitan
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rendimientos
que retornara
el negocio y
asi conocer si
el mismo es
factible.

inversiones en CD.

Asi mismo la
inversion se
recupera en el corto
plazo.

cumplir con sus
obligaciones y lograr
los rendimientos
esperados, ademas
debe implementar una
estrategia para dar a
conocer sus productos
y asi lograr
posicionarse en el
mercado que quiere
cubrir.

tener un
lineamiento de los
ingresos por venta
y gastos a realizar
que se requieren
cumplir para tener
los rendimientos
esperados.

Desarrollar el plan
de gestion de
Ccostos.

Tabla 63: Verificacion de la Concordancia del Documento con el Plan de Accion.
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5.1

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

De acuerdo con el estudio de mercado realizado con un enfoque a las personas que
conforman la PEA ocupada del Distrito Central de Francisco Morazan con ingresos
superiores a dos salarios minimos, se concluye que el producto ofrecido tiene
oportunidad de penetrarse en el mercado, ya que el 72% de la poblacion estarian
dispuestos a comprarlo, por otro lado, al analizar la competencia directa.Se determind
que es poca 0 poco conocida, ya que una de las interrogantes solicito si el entrevistado
conocia algln negocio que comercializara el producto razén del estudio, obteniendo una
respuesta negativa por lo que se puede indicar que la razén de ser de la empresa podria
ser cubierta, ya que ademas de no tener conocimiento de la existencia de empresas que
distribuyen este tipo de productos la mayoria de la poblacion que no posee muebles en su
casa indic6 que es por falta de espacio, debido a lo anterior existe un segmento de
mercado insatisfecho, basado en los hallazgos del estudio se concluye que es viable
comercializar los muebles organizadores y ahorradores de espacio CLOSET COMFORT

en la ciudad de Tegucigalpa.

Después de realizar el estudio técnico del proyecto se determina que para llevar a cabo la
comercializacién del producto no se requiere tener capacidad instalada debido a que se
gestionaran las adquisiciones con el proveedor Unicamente de los closets que se hallan
colocado o vendido en el periodo, asi mismo se plantea implementar el plan de gestion de

calidad en el producto y servicio ofrecido, por lo que técnicamente es viable.
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3. Con base al estudio legal se determind toda la informacién necesaria para la puesta en
marcha del negocio y las disipaciones tanto legales como tributarias que deben ser
llevadas a cabo para el inicio de operaciones. Asi mismo se determin6 que por el tipo de
operacion de la empresa existe poco riesgo ambiental de contaminacion, en este caso se
propuso solo medidas de contingencias y cuidado en el &rea de trabajo y poder aplicar las

buenas practicas de seguridad para cuidar el recurso humano.

4. Después de efectuar el estudio econdmico y evaluacion financiera se determina que es
factible crear la empresa CLOSET COMFORT en Tegucigalpa, ya que este arroja
indicadores financieros favorables para la empresa, con una TIR del 36.34%, un
periodo de recuperacion de 3 afios y 3 meses, asi mismo un costo beneficio de
1.65. Ademas, los escenarios pesimista y optimista evaluados muestran que se
tiene la capacidad para realizar el pago de sus obligaciones y generar utilidades las
cuales se pueden aumentar al cumplir de forma eficiente los presupuestos de
ventas proyectados.

Fue posible determinar los indicadores de pre-factibilidad econémica del proyecto, los
cuales fueron satisfactorios e indican que existe una gran posibilidad del que el negocio
sea éxitos, considerando y analizando las condiciones actuales de mercado y sobre todo
los supuestos que se tomaron en cuenta para el analisis como ser:

e El porcentaje de Poblacién Ocupada y econémicamente activa

e El crecimiento de la demanda de mercado

e Analisis de los costos operaciones y administrativos

e Andlisis de riesgos y respuestas a contingencias
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5.2

e Impuestos y disposiciones legales.
Se realiz6 un andlisis de sensibilidad mediante los cuales fue posible observar el
desarrollo del proyecto a través del tiempo en diferentes escenarios, con lo que se logré
obtener resultados méas confiables y apegados a la realidad en caso de que una de las

variables del analisis financiero pueda cambiar.

Asi mismo se debe terne en cuenta que aun cuando los resultados de simulacion fueron
positivo, el riesgo de inversion es alto, mas aun tomando en cuenta las condiciones

economicas del pais, la cual ha dejado huellas claras en las condiciones de marcado.

Recomendaciones

1. Se recomienda a la empresa CLOSET COMFORT aprovechar la ventaja competitiva y la
oportunidad de emprender la comercializacion y distribucién de este tipo de producto que
tienen baja oferta y alta demanda en el mercado de Tegucigalpa, al ser un producto que
no es comercializado solo por los medios sociales y hay pocas tiendas que ofrecen este
tipo de closet hechos a la medida con disefio e instalacion incluida, se recomienda
implementar un plan de marketing que dé a conocer el producto y la empresa, tal que se
cumplan los objetivos de venta planteados, y de esta forma garantizar la pre-factibilidad
del negocio. Por lo tanto, es de vital importancia desarrollar una estrategia para poder
penetrar el mercado, asi como considerar la competencia y su practica de mercado y se

pueda proporcionar un producto novedoso, confiable y lograr la fidelidad del cliente.

2. Realizar una evaluacion peridédica de los productos y servicios que se ofrecen, con la
finalidad de buscar la mejor continua. La opinién de los consumidores es de gran

importancia para conocer cuales son las mejoras necesarias e identificar las fortalezas de
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la empresa para dar paso al plan de gestién de la calidad en el servicio brindado a sus
clientes.

3. Se recomienda a CLOSET COMFORT realizar todos los tramites de inscripcién de
acuerdo a la legislacion vigente con respecto a requisitos legales, ambientales y

organizacionales para que pueda operar sin inconvenientes.
4. Dar inicio a la puesta en marcha del negocio y una vez ejecutado el proyecto y después de

recuperada la inversion se recomienda a futuro, ampliar la capacidad del Proyecto

considerando que existe una eminente demanda a satisfacer.
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ANEXOS

ANEXO I. CUESTIONARIO DE MERCADO

unitec

Laureate International Universities

En calidad de estudiante de la Universidad Tecnolégica Centroamericana; estamos
realizando una investigacion propoésito de evaluar la viabilidad para comercializar closet y
muebles innovadores, en Tegucigalpa Departamento de Francisco Morazan, se realiza la
siguiente investigacién de Mercado. La informacién brindada en esta entrevista es de caracter
confidencial, solo serd utilizada para los propdsitos de la investigacion. Agradezco su
colaboracion.

Instrucciones: Se le presentan las siguientes preposiciones, en las cuales debe marcar
con una(X) en la casilla en blanco o clasificar segin la respuesta que se adapten a su

conveniencia.

1. ¢Edad? 2. (Sexo?
Menor de Femenino
18 Masculino
18 - 25
m 26 - 35 3. Rango de ingresos
a) 36- 45
<DE 7660 Un salario
= Minimo
< Mayor a Mas de un
% 60 salario minimo
E De dos a tres
D) salarios minimos
Mas de tres
salarios minimos
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PRODUCTO

4. ¢Tiene usted Closet en su casa? 5. Si su respuesta es no indique
la razén
S
Falta de
N espacio
Altos  costos
en la adquisicion del
producto.
Otro(especifiq
ue)

6. ¢Estaria dispuesto a adquirir un 7. ¢Conoce la existencia de
closet novedoso, a medida vy alguna empresa
ahorrador de espacio? distribuidora de closets y

Si organizadores ahorradores
de espacio en Tegucigalpa?
No S
Tal vez
N
8. Si su respuesta es si detalle el 9. (Estaria dispuesto a

nombre:

comprar productos de este
tipo de muebles?

S

N

10. ¢Cudal o cudles -de los
siguientes aspectos no le atraen del
producto?

No lo Necesito

Muy Caro

Es Complicado

No tengo Espacio

11. ¢(Cuadl o cuales de los siguientes
aspectos le atraen del producto?

Facilidad de uso

Precio

Disefio

Atractivo
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12. ;Compraria  este

producto a un precio de?

13. Partiendo de la base que el
precio de este producto le pareciera
aceptable...
¢qué probabilidad hay de que lo comprase?

L.4,000.00-
L4,500.00 Lo compraria en cuanto
L4,500.00- estuviese en el mercado
®) L5,000.00 Lo compraria en un
8 L5,000.00- tiempo
x L5,500.00 Puede que lo comprase
a Mas de en un tiempo
L6,000.00 No creo  que lo
comprase
No lo compraria
14. ;En qué lugar o lugares le 15. ¢ A través de qué
gustaria  poder  comprar  este medio o medios le gustarfa
producto? recibir informacién sobre
este producto?
’<\El Tienda especializada
5 Grandes almacenes Internet
o Internet Anuncios Publicitarios
Otros: ____ Correo
Televisién
16. (Qué tipo de promociones
le gustaria recibir de parte de Closet
Comfort Tegucigalpa?
zZ
Q
O
©)]
=
o)
0
o
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