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RESUMEN

La presente investigacion muestra la prefactibilidad de la creacion de una plataforma
virtual para la centralizacion profesionales de la salud y la contratacion de servicios de salud en la
ciudad de Tegucigalpa M.D.C, mediante la realizacion de estudios de mercado, técnico,
organizacional, financiero y legal. La insuficiencia de servicios de salud en Honduras es evidente
ya que el pais no cuenta con la logistica para enfrentar en su totalidad las necesidades de la
poblacidn, tanto en el sector publico como en el privado, de igual manera existe una gran falta de
oferta laboral para la poblacion de profesionales de salud existentes. En el proceso de investigacion
se obtuvieron resultados positivos tanto de la poblacién general como de los profesionales de la
salud ante la posibilidad de enfrentar esta problematica mediante el uso de las tecnologias de la
informacién y el comercio electrénico. El objetivo principal de la plataforma es brindar una
alternativa laboral a profesionales de la salud, asi como la facilidad para la poblacion de

contratacion y busqueda de profesionales de la salud con posibilidad de atencién a domicilio.

Palabras clave: Salud, Salud Publica y privada, Profesionales de la salud, Comercio electrénico,

Oferta laboral, Servicios de salud.
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ABSTRACT

This research shows the prefeasibility of creating a virtual platform for the centralization
of healthcare professionals and the contracting of health services in the city of Tegucigalpa M.D.C,
through market, technical, organizational, financial and legal studies. The insufficiency of health
services in Honduras is evident since the country does not have the logistics to fully meet the needs
of the population, both in the public and private sectors, likewise there is a great lack of labour
supply for the population of existing healthcare professionals. In the research process, positive
results were obtained both from the general population and from healthcare professionals when
challenged with the possibility of facing this problem through the use of information technologies
and e-commerce. The main objective of the platform is to provide a work alternative to healthcare
professionals, as well as the facility for the population to hire and search for healthcare

professionals with the possibility of home care.

Key words: Health, Public and private health, Healthcare professionals, Electronic commerce, Job

offer, Health services.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1. Introduccion

(Torres, 2006) En un articulo de la revista electronica “Atencion Primaria” nos dice que:
“El concepto «necesidades de salud» se define como el grado de salud-enfermedad que los usuarios
potenciales de los servicios de salud experimentan, y esta dado por la estrecha relacion entre las
necesidades basicas del individuo (salud fisica, autonomia) y las necesidades intermedias (buena
nutricion, vivienda, ambiente, seguridad fisica, econdémica y en el trabajo, cuidado de la salud y
educacion), que a su vez estan medidas y definidas por las condiciones sociopoliticas y culturales
de cada poblacion. Por lo tanto, este concepto tiene implicaciones importantes para establecer

prioridades en la planificacion y toma de decisiones en la provision de servicios de salud”.

Aproximadamente un 60% de la poblacion de honduras no cuenta con un seguro médico
activo, de los cuales, los que tienen la posibilidad, acuden a las clinicas privadas, Yy

paraddjicamente mas de siete mil profesionales de la salud se encuentran sin empleo actualmente.

Por lo anterior, tomando en cuenta que la salud es una necesidad basica, en el area de
atenciones primarias, cuidados de seguimiento y atencion al adulto mayor, asi como, la excesiva
cantidad de profesionales de la salud, con o sin experiencia laboral, que estan desempleados o

subcontratados en Honduras actualmente.

El siguiente analisis se realiza para determinar la prefactibilidad de un negocio que consiste
en una plataforma virtual para centralizar la busqueda y contratacion de servicios de salud, que se
estructura en cinco areas: Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio organizacional, Estudio
Legal y el Estudio Financiero. Tomando en cuenta la poblacion de Tegucigalpa, M.D.C, Honduras

con un nivel de ingresos medio-alto.



1.2. Antecedentes
La prestacion de servicios profesionales en el sector salud puede facilitarse y extenderse

mediante su inclusion a plataformas virtuales, que permitan extender su alcance.

(Rodriguez, 2001) Nos dice:

El corazdn del comercio electrénico, su razén de ser yace en la universalidad de acceso e
intercambio de informacion por parte de las personas y organizaciones a través de la
Internet. Dicha facilidad es s6lo una ventaja, mas no hace a la oportunidad; con el fin de
que el individuo o empresa participe en un esquema de comercio es necesario que

ciertas situaciones y condiciones se den.

Como cualquier otro medio de comunicacion la Internet permite colocar publicidad y
hacer llegar publicidad a los consumidores potenciales, de la misma forma como
puede hacerse llegar a través de los medios escritos (diarios y revistas) o por
canales de radiotransmision (radio y television). Una diferencia distingue a la Internet
de estos dos medios, la cual es la posibilidad de realizar transacciones usando el mismo

canal.

Los medios de comunicacién masiva tradicionales se caracterizan por ser unidireccionales.
Por ejemplo, cuando a través de la prensa, radio o TV uno se entera de un nuevo producto
es necesario que uno acuda a una tienda o con un distribuidor para ver, conocer mas o

adquirir el producto. Tratandose de un servicio es necesario ademas establecer un contrato.

(p.8)

A nivel Latinoamericano el comercio en linea y sus derivados ha venido a despegar tiempo

después, pero con un impulso importante.



América Latina esta comenzando a despegar en lo que se refiere al comercio electrénico.
No ha alcanzado los niveles de Asia o de Europa, pero esta experimentando un impulso importante.
Aun asi, segun el Estudio Retos del eCommerce México 2017, elaborado por el Instituto Superior
para el Desarrollo de Internet, el comercio online supone Unicamente un 2,6% de todo el comercio

de la region. (eMarketServices, 2017)

El comercio en linea a cruzado fronteras, llegando a tener gran aceptacion incluso en paises
de la region centroamericana, no solo importando productos y servicios del extranjero, sino que se

realizan intercambios locales.

(Melgar, 2016) Sefala que en Honduras el Comercio Electrénico ocurre en plataformas
nacionales como norteamericanas. Un gran numero del comercio local utiliza sistemas de pago en
linea. Por ejemplo, servicios de comida como Pizza Hut, Instituciones educativas como UNITEC,

la mayoria de instituciones bancarias etc.

En la actualidad empieza a sonar la prestacion de servicios y su promocion mediante
plataformas en linea. Este modelo se caracteriza fundamentalmente en que las empresas contratan

la mano de obra que presta el servicio en calidad de trabajadores auténomos. (Areadepymes, s.f.)

El eCommerce Institute, que se define como “Una organizacion sin fines de lucro de
caracter regional que desarrolla y apoya la Economia Digital en los diferentes paises de
Latinoamérica con el objetivo de promover iniciativas que consoliden e impulsen el mundo de los
negocios por Internet” (eCommerce Institute, 2019), tiene premiaciones anuales para los
comercios, instituciones y emprendedores que prestan sus servicios a través de una plataforma

virtual con el fin de reconocer sus esfuerzos y alentar a nuevos aspirantes, dentro de los finalistas



de distintos sectores en Honduras en el 2019 se encuentran CM Airlines, Sompopo, Cinépolis,

Lovable, Me Late Chocolate, entre otros (eCommerce Award, 2019).

1.3. Definicion del problema

1.3.1 Enunciado del problema
En Honduras hay una ausencia de un medio eficiente para la contratacion y prestacion de
servicios, los procesos de seleccion son ineficientes muchas veces, 1o que resulta en una pérdida
de tiempo y un proceso mas extenso a la hora de encontrar el profesional adecuado, lo que augura
un incremento en la tasa de desempleo especialmente en el sector salud. Se propone el disefio de
una plataforma en linea que facilite la contratacion y exposicion de perfiles profesionales, en el

cual se permita puntuar a los profesionales de acuerdo a su desempefio.

1.3.2 Formulacién del problema
La ausencia de una plataforma que facilite la promocién y la contratacion de servicios de
salud I6gicamente resulta en un proceso lento e ineficiente ya que no existe ningin tipo de
centralizacion para busqueda y contratacion de servicios de salud, lo que ralentiza el proceso de
prestacion de servicio para los profesionales de la salud, y no existen métodos alternos al

tradicional para la obtencidn de atencion medica para la poblacion en general.

1.3.3 . Preguntas de investigacion

¢Cual es la oferta y la demanda para el negocio que se propone?

¢Cual es la estructura organizacional 6ptima para que la empresa funcione eficientemente?

¢Cudles son los requerimientos, costos de inversion y la rentabilidad financiera del proyecto?



¢Cuales son las normas y requisitos para constituir y operar una empresa de centralizacion de

servicios en linea?

1.4. Objetivos de la Investigacion

1.4.1 Objetivo General
Determinar la factibilidad de un negocio en linea de centralizacion de servicios de la salud,
a través de un estudio de mercado, técnico, organizacional, legal y financiero, con el proposito de
demostrar a los inversionistas la viabilidad de llevar a cabo el proyecto en la ciudad de Tegucigalpa

M.D.C Honduras.

1.4.2 Objetivos Especificos

1 Realizar un estudio del mercado laboral en el &rea de la salud en Honduras, con el fin de
obtener los indices de oferta y demanda laboral en este sector, asi como en qué medios y como
se publicitan las ofertas laborales.

2 Realizar un estudio organizacional en el que se determinen los recursos humanos necesarios
para el funcionamiento de la empresa.

3 Realizar un estudio técnico y financiero que permita conocer la logistica y presupuesto
necesarios para implementar una plataforma virtual de tal magnitud y rubro y asi obtener los
beneficios que provee este medio.

4 Realizar un estudio legal para conocer los requisitos y normas que se deben seguir para la

institucion y operacion de la empresa.



1.5. Justificacion

El sistema de salud en Honduras se ha encontrado al borde del colapso, debido a multiples
factores, ya que se utiliza el mismo modelo de salud y proteccién social de hace 50 afios, se ha
discutido una reforma al sector debido a la crisis sanitaria, colapso de los centros asistenciales y
una severa crisis financiera que ha acelerado este proceso, lo anterior también responde a que la
Secretaria de Salud (SESAL) atiende a un 60% de los hondurefios, El Instituto Hondurefio de
Seguridad Social (IHSS) un 12% y el sector privado atiende un 10% , lo que se traduce que 9 de
cada 10 hondurefios no estd cubierto por ningun tipo de seguro y se estima que el 18% de la
poblacion no tiene acceso a los servicios de salud, SESAL? cuenta con 1,635 establecimientos a
nivel nacional, el IHSS? cuenta con 13 establecimientos y el sector privado con 1,131
establecimientos lo que se traduce en 0.4 hospitales por cada 100,000 habitantes, lo que evidencia
la gran necesidad que existe en el sector de salud y atenciones médicas (Carmenate Milian, Herrera

Ramos, & Ramos Caceres, 2016).

En contraste con lo anterior se estima que cerca de 7,000 médicos estan desempleados
segun la presidenta del Colegio Médico de Honduras, las cifras son similares para el servicio de
enfermeria auxiliar segiin Josue Orellana de la Asociacion de Enfermeros y Enfermeras Auxiliares
de Honduras, ambos aducen que el problema radica en la priorizacion de empleo de profesionales

de la salud extranjeros (Redaccion, El Heraldo, 2017).

En vista de las cifras alarmantes antes expuestas es necesario implementar una plataforma
donde los profesionales de la salud puedan ofrecer sus servicios para generar ingresos y que los

habitantes, que necesiten atencion médica ya sea domiciliaria 0 en un centro de atencion

! Secretaria de Salud Honduras
2 Instituto Hondurefio de Seguridad Social



especializado, puedan realizar busquedas e informarse de los posibles médicos o establecimientos
que puedan suplir esa necesidad, haciendo uso de un plataforma virtual sirviéndose de la cercania

y fécil acceso que esta provee.

1.6. Declaracion de variables (Diagrama Sagital)
Variable dependiente: Pre- factibilidad de una empresa que brinda un servicio de

centralizacion en la promocion y contratacion de servicios profesionales para el sector salud.

Variable independiente:

a) Poblacion objetivo
b) Precio del servicio
c) Oferta

d) Demanda

e) Demanda insatisfecha

f) Tasa interna de retorno (TIR)



g) Valor presente neto (VPN)

Variables
Independientes Variables

X Dependientes

Donde:

Y = Prefactibilidad de la empresa
X1= Poblacién Objetivo

Xz = Precio del servicio

Xz = Oferta

X4 = Demanda

X= = NDemanda Insatisfecha

Figura 1. Declaracion de variables: diagrama Sagital
Fuente: Elaboracion propia

1.7. Delimitacion de la investigacion
La presente investigacion estd orientada al estudio de prefactibilidad de una empresa
encargada de centralizar la prestacion de servicios profesionales para el sector de la salud en

Tegucigalpa M.D.C Honduras



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1. Analisis de la situacién actual

2.1.1 El Macroentorno
Los inicios del comercio electronico se pueden remontar 1920 cuando comenzaron las
ventas por catédlogo en Estados Unidos, donde por primera vez el cliente compraba sin ver el
producto fisicamente, este método de distribucion, innovador para la época, facilitaba alcanzar

clientes potenciales en zonas rurales dificiles de alcanzar. (Linkoo, 2014)

En la década de los 60 se inicio el intercambio de informacion comercial mediante vias
electronicas, de 6rdenes de compra digitalizadas en un formato estandar, llamada EDI® por sus
siglas en inglés, utilizado antes de la existencia de las computadoras personales, con el avance de
la tecnologia surgieron nuevos métodos y procedimientos para la transferencia de informacion, lo
que hoy en dia se conoce como Internet, lo que facilito el acceso a la transferencia de datos

globalizada.

Definiremos al término comercio electrénico o eCommerce como la actividad de compra
y venta de bienes y servicios a través de la Internet donde las transacciones consisten en el
intercambio de una serie de documentos electrénicos que llevan informacién de los elementos

negociados, asi como de los procesos, areas y personajes involucrados. (Avila, 2003)

Las redes sociales, las comunicaciones moviles, la web 2.0., los teléfonos inteligentes, las
tablets que se tienen hoy al alcance estan cambiando los habitos de consumo a nivel mundial. Ya
no basta con poner un catalogo de productos en una tienda online de manera estatica y esperar que

los usuarios compren. Cada vez son mas las personas que utilizan sus dispositivos méviles para

3 EDI: Electronic Data Interxchange, Intercambio de Datos Electronicos



realizar basquedas, comparar precios y también para comprar online. Esta tendencia se impondra
en un futuro no muy lejano y las empresas que quieran vender online deberan adaptarse a estos

nuevos habitos y dispositivos. (Linkoo, 2014)

Tabla 1 Diagrama PESTEL de la plataforma virtual.
Factor Detalle Plazo Impacto

Corto Plazo Mediano Largo Plazo

plazo (1 a3 (Més de 3

Cambio de Gobierno | El cambio de gobierno X Negativo
provoca movimiento en
los empleados de salud
en el area publica

Programas de apoyo = Estos programas X Positivo
a Emprendimiento protegen e impulsan a

emprendedores de

eCommerce

Politico

Manifestaciones Las manifestaciones X Muy
desaceleran el Negativo
crecimiento econdémico

Divisa La devaluacion de la X Negativo
moneda afectar
directamente los gastos
de servicios de
almacenamiento

Ciclo Econdmico Después de la recesion X Positivo
econdmica actual se
espera un repunte

Econdmico

Aumento de latasa  Esto afecta X Negativo
de interes directamente las

ganancias y rentabilidad

de la empresa

Las tendencias Los usuarios de X Muy Positivo
modernas de estar Teléfonos inteligentes y
siempre conectados | compras por internet en

honduras van en

aumento

Social

Nivel de Ingresos En Honduras la mayor X Neutro
parte de la poblacion
tiene ingresos Medio-
Bajos
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La percepcion Esta va en aumento, X Muy Positivo
positiva hacia el cada vez mas usuarios
eCommerce realizan sus
transacciones en linea
con confianza
Internet El acceso a internet X Muy Positivo
residencial y mévil se
ha expandido a todo el
territorio nacional

Insolencia Existen muchos X Neutro
teléfonos Inteligentes
obsoletos actualmente
en uso

Software en lanube | El acceso a estas X Muy Positivo
tecnologias facilita el
eCommerce

Tecnoldgico

Contaminacion Al ser una empresa de X Positivo
Servicio eCommerce se
produce poca
contaminacion

Politicas Medio Estas impulsan el uso X Neutro
Ambientales de tecnologias digitales

para reducir el uso

recursos no renovables

Ambiental

Ley de Comercio Por decreto 149-2014, X Positivo
Electronico el comercio electronico

esta regulado y

protegido.

Fuente: Elaboracion Propia

Legal

2.1.2 El Microentorno
El Entorno de desarrollo del comercio electronico en Honduras esta en crecimiento

constante, esto solo es un reflejo de la cultura “en linea” que esta creciendo en Centroamérica.

Este crecimiento no sélo lo refleja por las compras en linea. Para mediados del 2015,
Honduras ya supera los 2 Millones de usuarios de Redes Sociales, (mas del 25% de la poblacién

total) segun el mas reciente Estudio de Redes Sociales iLifebelt.
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Ademas, el sitio Statista refleja que para 2014, Honduras ya reportaba 7.7 millones de
usuarios de teléfonos celulares, y se puede asumir con toda confianza que esta cifra ha ido en

constante crecimiento. (Melgar, 2016)

Nuevos Competidores:
Pueden surgir al ver la
viabilidad del negocio

Negociacon de los Negociacion de los
proveedores: : . clientes:
El Margen que pueden r?oog;g;(:(taegcctll?a?rﬂgr?tlé Dependera de lo que el
negociar los profesionales cliente este dispuesto a
de la salud pagar por los servicios

Productos Sucedaneos:
Como MEDIRED furtes
competidores

Figura 2. Diagrama de las 5 fuerzas de Porter para la plataforma Online
Fuente: Elaboracion propia

El andlisis de las cinco fuerzas de Michael Porter, demuestra el posible éxito que pueda
tener el proyecto, ya que existen muchas variables a favor, el servicio de plataforma virtual para
profesionales de la salud, estaria prestando un servicio innovador, tanto para usuarios como para
profesionales de la salud, actualmente no existe una competencia directa con las mismas
caracteristicas, y tanto el poder negociacién de clientes como el poder de negociacion de

proveedores (los profesionales de la salud), son manejables.
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2.2. Teorias de sustento
En este apartado se describen el conjunto de teorias complementarias que sirven de sustento
a los argumentos de esta investigacion, con las cuales, después de analizarlas, se les da respuesta

a las preguntas de investigacion.

2.2.1 Estudio de mercado
Se realizara el estudio de mercado con la intencion de comprender la situacion y
necesidades que tiene el mercado, de manera que se pueda orientar el proyecto al éxito, apoyandose

en la recopilacion de informacion y evidencias empiricas.

El estudio de mercado nos facilita la toma de decisiones empresariales. Nos ayuda a

escoger la alternativa mas acertada. Aumenta nuestras probabilidades de éxito. (Fernandez, 2017,

pag. 15)

Después de plasmarse la idea, esta se analiza junto con las alternativas disponibles, de las
cuales se seleccionan las que logren obtener una mayor rentabilidad y lo mas rapido posible. Para
esto es indispensable determinar el lugar donde se pretende establecer la idea de negocio. Hay que
prestar especial atencion a las variaciones que se dan en el mercado, lo que hoy puede llenar las

expectativas de los usuarios a los que se dirige el producto, puede que mafiana no.

Hoy mas que nunca, el medio que nos rodea cambia con vertiginosa rapidez. La economia,
la tecnologia, las leyes, la ecologia y la sociedad en general, que dictan una parte importante de la
conducta de compra de las personas, estan en constante evolucion debido tanto a la investigacion
y desarrollo de productos y servicios, asi como al intercambio comercial y cultural que se esta

produciendo entre casi todas las naciones. (Benassini, 2009, pag. 4)
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2.2.1.1. Entorno macroeconémico
Es importante analizar el entorno macroeconémico, ya que estos son datos del pais en
conjunto y, a partir de estos, se puede comprender la situacion actual y futura en la que se encuentra
la economia del pais mediante algunos indicadores. El no tenerlas en cuenta puede ser que nuestra
idea de inversion se desplome o, en su contraparte, que se dispare. Este proyecto se estard

desarrollando en Honduras, por lo que se analizaran los indicadores correspondientes.

(Mundial, 2019) nos dice:

En afios recientes, Honduras ha registrado las segundas tasas de crecimiento econémico
mas altas de Centroamérica, superadas solo por las de Panama. El crecimiento del PIB del
pais alcanzd el 4.8 por ciento en 2017 y el 3.7 por ciento en 2018 y se prevé que crezca un
3.3 por ciento en 2019, por encima del promedio en Centroamérica y muy por encima del

promedio en Ameérica Latinay el Caribe. (P.1)

Estos datos nos indican que en términos economicos el pais cuenta con grandes
oportunidades para seguir creciendo e incrementando la prosperidad de los habitantes y aumentar

la competitividad por el desarrollo econdmico.

2.2.1.2. Entorno microeconémico
La empresa se ubicara en Tegucigalpa, Honduras. Aunque se manejara de forma virtual, se

establecio que la capital seria el sitio mas adecuado considerando su densidad poblacional.

Segun (Herrera, 2016):

En Honduras existe una politica de recursos humanos muy desactualizada y no hay

planificacién en el campo ni coordinacion entre las diferentes instancias involucradas. En
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2015 la SESAL contaba con 2.546 médicos permanentes (63,2%), el sector privado con
880 médicos (23,9%) y el IHSS con 474 médicos (12,9%). Hablando solo en el contexto
de la SESAL que es el mayor empleador en el 2015 tenia 23,954 empleados de los cuales
solo el 13% son profesionales de la medicina, este se ha reducido gradualmente desde el
2008 el cual los profesionales de la medicina representaban un 22,9% del personal. EL
68.34% son mujeres y el resto 31.66% son hombres lo que confirma la tendencia a la
feminizacion de los trabajadores de salud. Lo anterior representa un desempleo del 46% de

los 10,995 médicos colegiados. (p.8)

En relacion a la tasa de desempleo en el sector salud, especificamente en los médicos
colegiados, es de casi un cincuenta por ciento, lo que indica que casi la mitad de ese gremio que
forma parte de la poblacidn activa no esté trabajando y busca trabajo, el cual vendria a ser una

parte importante del mercado objetivo.

2.2.2 Estudio Técnico
Este se realiza con el objetivo de perfeccionar la idea original hasta encontrar una solucion
y justificar las decisiones que se toman de acuerdo al disefio que se ha propuesto. En este apartado
se analiza la necesidad que tiene el proyecto en términos de capital y mano de obra, para iniciar la

puesta en marcha.

Todos los aspectos que intervienen con el proyecto deben ser tomados en cuenta, tales

como la localizacion, la geografia, el acceso al lugar, factores institucionales y legales.

El andlisis de costos que se presenta como conclusion del estudio técnico consiste en la
determinacion y distribucion de los costos de la inversion fisica y de los de operacién del proyecto,

en términos totales y unitarios. (Guia para la presentacion de proyectos, 2006, pag. 15)
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2.2.2.1. Tecnologia disponible
Para llevar a cabo la prestacion del servicio, se vuelve necesaria una oficina en la cual se
administre la plataforma, lo suficientemente comodo para la estadia del personal técnico y
administrativo. Es importante determinar identificar el equipo clave para llevar a cabo las tareas

de seguimiento y monitoreo.

Equipo clave es aquel que requiere de la mayor inversion y que, por tanto, se debe

aprovechar al cien por ciento de su capacidad. (Urbina, 2010, pag. 77)

2.2.2.2. Proceso de servicio
Los clientes se registran a la plataforma donde pueden crear su perfil profesional y ponerse
a disposicion, el cual podréa ser buscado por cualquier persona natural para la contratacion de sus
servicios, al finalizar el usuario podra calificar al profesional de la salud de acuerdo a su
desempefio. Para mantener el servicio y que se competitivo, asi como nos dice (Urbina, 2010, pag.
74) es necesario mantener la creatividad e innovacion. Elaborandolos con calidad estable y a un

precio competitivo.

2.2.3 Estructura organizacional
La tarea de disefio parte de un propdsito deliberado en funcién de la estrategia
organizacional, y debe considerar los recursos disponibles, en particular la tecnologia a utilizar.

(Gilli, 2017, pég. 20)

Al analizar esta variable lo que se busca es disefiar una estructura que cumpla con los
diferentes roles necesarios para mantener en marcha la empresa y sus proyectos, donde se espera

que se cumplan con la mayor eficiencia posible.
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2.2.4 Evaluacion Economica y financiera
La evaluacion economica de un proyecto de inversion (P.I) consiste en resumir todas las
variables financieras que lo definen en un Unico indice representativo, que nos indique en qué
medida su realizacion contribuye al objetivo financiero. Ese indice, normalmente, es una medida
de la rentabilidad del proyecto, porque todo incremento de la rentabilidad, conlleva,
presumiblemente, un incremento del valor de mercado de la empresa para sus propietarios. (Arturo

Haro de Rosario, 2017, pag. 26)

Realizar el estudio financiero nos ayuda a determinar, mediante diferentes calculos, la
rentabilidad que tendrd nuestro proyecto al final del mismo, considerando el capital que se ha
invertido y las tasas de interés que le corresponden, lo que nos lleva a concluir si llevarlo a cabo

es factible.

Una vez concluido el estudio de la parte técnica donde ya se ha definido que hay un
mercado por cubrir y ningtn impedimento por parte de los recursos tecnoldgicos y humanos para
llevar a cabo el proyecto, la parte econdmica y financiera determinan el monto de los recursos

econdmicos necesarios, como ser: costos de operacion, administracion, produccion y ventas.

2.2.4.1. Innovacion
La idea de centralizar la busqueda y promocion de los servicios profesionales en el sector
salud nace a raiz de la situacion de desempleo que estd amenazando este gremio, al igual que en
muchos otros. Se vio este problema como un canal para transformarlo en una oportunidad de
negocio en la que se busca la generacidn de ingresos propio a la vez que se estimula la contratacion

y promocion de los servicios profesionales. La inversion inicial es considerablemente pequefia, ya
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gue no se necesita maquinaria especializada, y a partir de los estudios correspondientes se

verificara si es necesaria una fuente de financiamiento.

2.2.4.2. Indicadores financieros (VPN y TIR)
Con el objetivo de facilitar la toma de decisiones y determinar si nuestro proyecto es viable

serd necesario evaluar estas variables financieras:

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial. (Urbina, 2010)

El valor presente neto nos ayuda a tomar decisiones de inversion, es decir si estas nos serian
rentables o no, este método consiste en traer al dia de hoy los flujos de caja. Con esto sabemos si
los movimientos de dinero que se van a generar significan un beneficio o una pérdida para nuestra

inversion.

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la

tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial. (Urbina, 2010)

Este indicador nos ayuda a medir la viabilidad del proyecto y compararla con otros, es de
gran utilidad para los inversionistas, con la cual pueden ver cual de los diferentes proyectos les

resulta mas factible.

2.3. Conceptualizacion

Poblacion objetivo: es el mercado potencial de consumidores o usuarios definido para un
area geografica, segmento de edad, comunidad, producto o servicio en base a datos demograficos,
de ingresos, actividad econdmica, y analisis de contexto social y comunitario. (Bernardez, 2008,

pag. 403)
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Precio del servicio: El coste que percibe el consumidor necesario para adquirir productos

que le ofrece el mercado y él mismo desea. (Verdnica Baena Gracia, 2010, pag. 59)

Oferta: se refiere a la relacion completa entre el precio de un bien y la cantidad ofrecida

del mismo. (Parkin, 2009, pag. 66)

Demanda: se refiere a la relacion completa entre el precio de un bien y la cantidad

demandada del mismo. (Parkin, 2009, pag. 61)

Demanda insatisfecha: Es cuando las demandas en el mercado no estan suficientemente

atendidas. (Miranda, 2005, pag. 102)

Tasa interna de retorno (TIR): Es el rendimiento esperado de un proyecto de presupuesto

de capital. (Emery, 2000, pag. 306)

Valor presente neto (VPN): Es el valor presente de los ingresos actuales y futuros menos

el valor presente de los costos actuales y futuros. (Paul Krugman, 2006, pag. 176)

Producto: EIl producto es un conjunto de atributos fisicos, de servicio simbélico que

producen satisfaccion, o beneficios al usuario o comprador. (Galindo, pag. 15)

Rentabilidad: Rentabilidad es sin6nimo de ganancia, de utilidad, de beneficio, de lucro,
presupone la realizacion de negocios con margenes positivos. (Hector Alberto Faga, 2006, pag.

15)
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Congruencia metodoldgica

A continuacion, se presenta la matriz de congruencia metodoldgica la cual tiene el objetivo

de garantizar la armonia y congruencia entre las diferentes etapas involucradas en el proceso de

investigacion y se define como una herramienta que brinda la oportunidad de abreviar el tiempo

dedicado a la investigacion, su utilidad permite organizar las etapas del proceso de la investigacion

de manera gque desde el principio exista una congruencia entre cada una de las partes involucradas

en dicho procedimiento. (Pedraza, 2001)

Factibilidad  para
plataforma  virtual
profesionales de la salud

Tabla 2 Matriz de congruencia metodoldgica
Titulo de la investigacion

Objetivo general de la
investigacion

una Determinar la factibilidad

de un negocio en linea de
centralizacion de servicios
de la salud, a través de un
estudio de  mercado,
técnico, organizacional,
legal y financiero, con el
proposito de demostrar a
los inversionistas la
viabilidad de llevar a cabo
el proyecto en la ciudad de
Tegucigalpa M.D.C
Honduras.

Objetivos especificos de
la investigacion

1 realizar un estudio del
mercado laboral en el area
de la salud en Honduras,
con el fin de obtener los
indices de oferta y demanda
laboral en este sector, asi
como en qué medios y
como se publicitan las
ofertas laborales.

2realizar un  estudio
organizacional en el que se
determinen los recursos
humanos necesarios para el
funcionamiento de la
empresa.

3 realizar un estudio técnico
y financiero que permita
conocer la logistica y
presupuesto necesarios para
implementar una
plataforma virtual de tal
magnitud y rubro y asi
obtener los beneficios que
provee este medio.

Preguntas de
investigacion

¢Cudl es la ofertay la
demanda para el

negocio
propone?

que  se

¢Cudl es la estructura
organizacional
Optima para que la
empresa  funcione
eficientemente?

¢Cuéles son los
requerimientos,
costos de inversion y

la rentabilidad
financiera del
proyecto?
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Titulo de la investigacion

Objetivo general de la
investigacion

Objetivos especificos de
la investigacion

Preguntas de
investigacion

4 realizar un estudio legal
para conocer los requisitos
y normas que se deben
seguir para la institucion y
operacion de la empresa.

¢Cuéles son las
normas y requisitos
para constituir 'y
operar una empresa
de centralizacion de
servicios en linea?

Fuente: Elaboracion Propia

3.2. Operacionalizacion de las variables

Después de haberse identificado las variables, se procede a definirlas conceptual y
operacionalmente, asignandole dimensién e identificando los indicadores que nos ayudan a ubicar
la situacion en la que se encuentra la investigacion, este proceso se define segin (Segura, 2012)

como el proceso de llevar una variable del nivel abstracto a un plano concreto.

Tabla 3 Operacionalizacion de las variables

Variable Definicion conceptual Definicion Dimension Indicadores item
operacional
Poblaciéon Es el mercado potencial @ Identificar el grupo = Personas Cantidad de = Seccion
objetivo de consumidores o de personas a las proclives a personas y 5 1234
usuarios definido paraun = cuales les = adquirir el = grupos y 5.
area geografica, =concierne nuestro = producto o especificos a
segmento de edad, producto 0  servicio. quienes  podria
comunidad, producto o @ servicio. interesarle el
servicio en base a datos producto.
demograficos, de
ingresos, actividad
econdmica, y analisis de
contexto social y
comunitario.
Precio  del | El coste que percibe el | Establecer unvalor | Nivel de | Rango de | Seccion
servicio consumidor  necesario | que cubra los | precios. precios: altos, | 2:
para adquirir productos | gastos directos e bajos 0 | pregunta 6
que le ofrece el mercado | indirectos para intermedios.
y él mismo desea. producir, ademas Seccion 6:
de un margen de pregunta 6
ganancia.
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Variable

Definicion conceptual

Definicion
operacional

Dimensién

ftem

Oferta

Demanda

Producto

Rentabilidad

Se refiere a la relacion
completa entre el precio
de un bien y la cantidad
ofrecida del mismo.

Se refiere a la relacién
completa entre el precio
de un bien y la cantidad
demandada.

El producto es un
conjunto de atributos
fisicos, de servicio
simbélico que producen
satisfaccion, o beneficios
al usuario o comprador.

Rentabilidad es sinbnimo
de ganancia, de utilidad,
de beneficio, de lucro,
presupone la realizacion
de negocios con
margenes positivos.

Fuente: Elaboracién Propia

Se determinara la
cantidad mediante
un estudio técnico
la cantidad
adecuada a ofrecer
del producto, a un
precio especifico.

Se determinara la

cantidad de
personas que
estarian

interesadas en
promocionar y
adquirir  servicios
profesionales en el
area de la salud.

Se disefiara el
producto de
acuerdo a las
necesidades  del
cliente y que llene
Sus expectativas.

Se medirda de
acuerdo al
beneficio

obtenido, después
de restar los costos
de produccion
directos e
indirectos.

Personas
dispuestas a
ofrecer el
producto.
Personas
dispuestas a
adquirir el
producto o
servicio.
Calidad.
Factibilidad

del proyecto

Indicadores
Cantidad de
personas
interesadas  en
ofrecer el
producto.
Cantidad de
personas
interesadas  en
adquirir el
producto.

Aceptacion de los
clientes y
cumplimiento de
sus expectativas.

Tasa interna de
retorno, analisis
de sensibilidad en
diferentes
escenarios y
valor  presente
neto.

Seccién 7:
pregunta
3y4

Seccion 4:
pregunta 1

Seccion 7:
preguntas
1,3y4

Seccién
7
pregunta 2
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3.3. Enfoque y alcance de la investigacion

3.3.1 Enfoque de la investigacion
Para la presente investigacion se ha considerado conveniente constituirla por ambas
perspectivas, un enfoque mixto entre el enfoque cuantitativo y cualitativo. Para los cuales se han
recolectado los datos con el fin de realizar mediciones numéricas, y para describir las

observaciones que se han realizado.

Con la recoleccion de datos se pretende establecer hipoétesis, las cuales seran probadas o

rechazadas basados en el analisis estadistico y mediciones numéricas.

El modelo mixto representa el méas alto grado de integracion o combinacién entre los
enfoques cualitativo y cuantitativo. Ambos se entremezclan o combinan en todo el proceso de

investigacion, o al menos en la mayoria de sus etapas. (Gomez, 2006, pag. 62)

3.3.2 Alcance de la investigacion
Esta investigacion tiene un alcance descriptivo en la cual se describen los hechos de los
fendmenos del desempleo en el sector salud y hechos relevantes alrededor de él. Donde se ha
recolectado informacién a partir de la cual realizaremos las mediciones necesarias para detallar los

fendmenos lo méaximo posible.

En las investigaciones descriptivas con mucha frecuencia, el objetivo del investigador es
describir situaciones, eventos y hechos; es decir, como es que se manifiestan determinados

fendmenos. (Gomez, 2006, pag. 65)

3.4. Disefio de la Investigacion
Considerando que para nuestra investigacion se ha recopilado informacion acerca de la

poblacion objetivo una sola vez (profesionales de la salud en Honduras), se establece como una
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investigacion de disefio transversal. La presente investigacion incluye datos de encuestas y datos

a partir de la observacion, por lo que se cataloga como una investigacion no experimental.

El estudio transversal es el disefio descriptivo que se utiliza con més frecuencia en
investigaciones de mercados. Incluye la recoleccion de informacion de una muestra, dada de

elementos de poblacion una sola vez. (Malhotra, 2004, pég. 81)

3.4.1 Poblacion
En esta investigacion se definen dos poblaciones, una seré el segmento de mercado que se
desea alcanzar y la segunda seré los profesionales de la salud actualmente graduados, definidas

por los siguientes pardmetros
Demanda:

e Poblacion de Tegucigalpa, Honduras
e PEA"de Tegucigalpa

e Poblacién con ingresos Mayores a Lps. 15,000.00
Oferta:

e Poblacion de Profesionales de la salud de Tegucigalpa

e Profesionales de la salud Mayores de 25 afios en Tegucigalpa

Datos recopilados de la Base de datos del INE® en su Encuesta Permanente de

Hogares 2017 donde se pudo observar que de 295,193 hogares entrevistados un

4 Poblacion Econdmicamente Activa
5 Instituto Nacional de Estadistica
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43% presenta ingresos mayores a L.15,000.00 que suman 128,199, del total de la
PEA un 6% representa ingresos mayoreos a L15,000.00 Individuales, y 3% de la
PEA ha confirmado haber hecho uso de internet para compra de productos o
servicios sumando 41,779, eligiendo esta Gltima como la poblacion posible que
pueda adquirir los servicios salud mediante la plataforma por internet. (Instituto

Nacional de Estadistica, 2017)

3.4.2 Muestra
El Marco Muestral se define como “Un marco de referencia que nos permite identificar
fisicamente los elementos de la poblacion, asi como la posibilidad de enumerarlos y seleccionar

las unidades muestrales” (Sampieri, 2014, pag. 185).

(Sampieri, 2014) Define la muestra como un “subgrupo de la poblacion” (p. 171) por lo
que se busca tomar un segmento significativo de ambas poblaciones, para incrementar la

efectividad de la investigacion en cuanto a oferta y demanda

De acuerdo a la naturaleza de la investigacion el tipo de muestreo sera no probabilistico
para la poblacion de profesionales de la salud, debido a la naturaleza de este segmento de la
investigacion ya que sera dirigida a este sector laboral en particular, y probabilistico para la

poblacién de demanda debido a que el tamafio es muy grande.

3.4.2.1. Formula de la muestra
Para el calculo de la muestra de la poblacion de demanda se utilizara la formula para calculo

de proporciones cuando se conoce la poblacion:

Ecuacion 1 Calculo de muestra con poblaciones finitas
_ k%ZNpq
"~ e2(N—-1) + k2pq

n
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Donde:

n = Tamafio de la muestra

k = Valor de Confianza 95% = 1.96

N = Tamafio del Universo en estudio 41,779
p = Probabilidades a favor 50%

q = Probabilidades en contra 50%

e = Error muestral permitido 5%

3.4.2.2. Célculo de la muestra
El célculo de la muestra de demanda se obtiene aplicando la formula de la siguiente
manera:

3 1.96% x 41,779 * 0.5 * 0.5
= 0.052(41,779 — 1) + 1.962 % 0.5 * 0.5

n

n = 381

3.4.3 Tipos de muestreo
Los tipos de muestro que se utilizaran en esta investigacion de acuerdo con la poblacion

seran los siguientes:

En la poblacion de demanda se utilizara un tipo de muestreo aleatorio simple debido al
tamanfo de la poblacion, el area geografica que esta ocupa y la herramienta de recoleccion que se

utilizara.

En la poblacidon de profesionales de la salud, se utilizara el muestreo no probabilistico bola
de nieve en el cual se selecciones individuos que cumplan con los requisitos de la investigacion y
se les solicita que incluyan a otras personas que cumplan con los requisitos (Sampieri, 2014, pag.

388) .
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En el presente capitulo se presentan los resultados de la investigacion y el analisis, a partir

de los cuales se les dara respuesta a las preguntas de investigacion.

La recopilacién de los datos de investigacion se realizd mediante los instrumentos
desarrollados previamente, los cuales fueron aplicados a nuestra poblacién objetivo: poblacion de
la ciudad de Tegucigalpa, Honduras y a sus profesionales de la salud, una encuesta diferenciada

para los dos grupos.

4.1. Encuesta aplicada a la poblacion de Tegucigalpa, Honduras.

Edades

31.67% 31.67%
16.67%
10 (075

Menor de 18 19a25afios 25a30afios 31a40afios 41a60aifos Mayorde 60
anos anos

Figura 3. Datos demograficos: Edades
Fuente: Elaboracion propia
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SEXO

B Masculino HEFemenino

Figura 4. Datos demograficos: Sexo
Fuente: Elaboracion propia

Como datos demogréaficos se obtuvo el resultado que, de los encuestados, el 32% anda
entre los 19 a 25 afios, igualmente se tiene un 32% con edades entre los 25 a 30 afios, un 17% entre
31 a 40 afos, un 15% entre 41 a 60 afios, un 3% menor de 18 afios y 1% mayor a 60 afios.

Asimismo, se tiene que el 62% de los encuestados es de sexo masculino y un 38% femenino.

ESTADO CIVIL

B Casado M Soltero MViudo M Unidn Libre

Figura 5. Estado Civil
Fuente: Elaboracion propia
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El estado civil de los encuestados fueron los siguientes: casados un 25%, solteros un 63%,

viudos con un 2%, union libre con un 10%.

OCUPACION

ETrabajo W Amadecasa MEstudio mEstudioy Trabajo mDesempleado mOtras

Figura 6. Ocupacion
Fuente: Elaboracion propia

Con el fin de identificar el estado ocupacional de los encuestados, se dividieron los
encuestados en las siguientes categorias: con se obtuvo que un 58%, amas de casa con un 7%,
estudiantes un 13%, estudian y trabajan a la vez un 17%, desempleados un 2% y otras con un 3%,
por lo que se puede concluir que con un 58% de la poblacion laborando podra acceder a los

servicios de salud que ofrece nuestra plataforma.
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INGRESO PROMEDIO DEL HOGAR

W Menos de Lps. 8,000 MW De Lps. 8,000 a Lps. 15,000
M De Lps. 15,000 a Lps. 22,000 ®m Mas de Lps. 22,000

Figura 7. Ingresos promedios en el hogar
Fuente: Elaboracion propia

Del diagrama anterior se interpreta que de los encuestados un 7% tiene ingresos menores
a L. 8,000.00, que un 25% se encuentra entre el rango de L. 8,000.00 a L. 15,000.00, un 30% se
encuentra entre el rango de L. 15,000.00 a L. 22,000.00 y un 38% se encuentra arriba de L.

22,000.00.

En base a los datos obtenidos, se tiene que la mayoria de las personas encuestadas, tienen
en su hogar un ingreso mayor a los L. 22,000.00, por lo que puede optar a una visita médica

ocasional.
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¢CON QUE FRECUENCIA USA INTERNET?
(NAVEGACION, FACEBOOK, WHATSAPP)

HPoco M Moderado M Mucho ™BTodo eltiempo

Figura 8. Frecuencia del uso de internet
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 7 se puede observar que un 62% de los encuestados accede todo el tiempo a
internet y redes sociales, un 18% lo usa mucho, un 18% tiene un acceso moderado y solo un 2%

dicen usarlo poco.

Con base a los resultados se puede decir que la mayoria de las personas encuestadas pasa
en constante interaccion con redes sociales y navegacion en internet general, por lo que estan

bastante familiarizadas con este medio.
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éCon qué finalidad utiliza internet?

65%
48%
42%
]

Redes Sociales Noticias Ocio (Lectura, Educacién o Transacciones Otras
Videojuegos) trabajo comerciales

Figura 9. Finalidad de su navegacién por internet
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 8 se pueden observar los diferentes usos que le dan los encuestados en la
navegacion por internet, la pregunta es de opcién mdaltiple teniendo los siguientes resultados: Los
mayores usos son para redes sociales y educacion y trabajo, 80 y 65% respectivamente, después
se tiene ocio con un 48%, muy cerca se tiene noticias con un 47%, luego transacciones con un

42%,

De acuerdo a los resultados se puede concluir que el uso de las redes sociales se lleva el
mayor tiempo de la navegacion de los encuestados, por lo tanto, este es un medio apto para

publicitar nuestros servicios.
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¢HA REALIZADO COMPRAS O CONTRATACION
DE SERVICIOS POR INTERNET?

HSi mNo

Figura 10. Contratacion de servicios por internet
Fuente: Elaboracion propia

En el diagrama anterior se puede observar que de los encuestados un 78% ha realizado

compras por internet, mientras que un 22% no las ha realizado.

De acuerdo a los resultados se puede interpretar que para la mayoria el realizar

transacciones en linea no es algo nuevo y pueden tener buena aceptacién a nuestros servicios.

¢CON QUE FRECUENCIA REALIZA ESTAS
TRANSACCIONES?

HDiario MWUnavezalasemana MUnavezalmes M Cadadosmeseso mas

Figura 11. Frecuencia de las transacciones por internet
Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 10 se puede ver que un 49% realiza transacciones cada dos meses o0 mas, un
31% las realiza cada semana, un 14% las realiza mensualmente y solo un 6% realiza transacciones

diariamente.

De acuerdo a estos resultados se tiene que la mayoria de los encuestados que realizan

transacciones las hacen esporadicamente, en lapsos de dos meses 0 mas.

¢QUE TIPO DE TRANSACCIONES EN INTERNET
REALIZA CON MAYOR FRECUENCIA?

M Servicio de entrega a domicilio B Compra de comida
m Compras fuera del pais (Amazon) m Transacciones bancarias

| Otras

Figura 12. Tipo de transacciones por internet
Fuente: Elaboracion propia

En base al diagrama de la figura 11 se puede observar que de las transacciones que se
realizan en linea, el 43% es por motivos bancarios, un 20% realiza compras fuera del pais, un 29%

para servicios de entregas a domicilio, un 4% para compras de comida.

De lo anterior se puede decir que la mayoria de los encuestados realizan movimientos
bancarios, en sus transacciones en linea, por lo que existe una confianza de los usuarios en realizar

transacciones monetarias por medios digitales.
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¢CUANTO GASTA EN PROMEDIO EN
TRANSACCIONES POR INTERNET AL MES?

B Menos de Lps.1,000 W De Lps. 1000 a Lps. 3,000
m De Lps. 3,000 a Lps. 6,000 m Mas de Lps. 6000

Figura 13. Gasto promedio en transacciones por internet
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 12 se puede observar que un 35% de los encuestados hace transacciones
menores a L. 1,000.00, un 29% realiza transacciones entre el rango de L. 1,000.00 a L. 3,000.00,
un 22% realiza transacciones entre el rango de L. 3,000.00 a L. 6,000.00 y con un 14% que realizan

transacciones mayores a L. 6,000.00.

De acuerdo a los resultados se puede observar que la mayoria de los encuestados realizan

transacciones inferiores a los L. 1,000.00.
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¢CON QUE FRECUENCIA VISITA USTED O SU
FAMILIA AL MEDICO?

W Regularmente M Cada 3 meses M Cada 6 meses

W Una vez al afio M Solo cuando es necesario

Figura 14. Frecuencia en las visitas médicas
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la figura 13, se puede ver que el 49% realiza visitas médicas Unicamente
cuando lo considera necesario, un 17% lo hace regularmente, un 16% cada 3 meses, un 10% cada

6 meses y un 8% lo hace una vez al afio.

De acuerdo a estos resultados se puede decir que la mayoria de los encuestados solo visita
al médico cuando lo considera necesario, lo que evidencia la oportunidad de aprovechar la

conveniencia de una visita médica a domicilio por comodidad del cliente.
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CUANDO VISITA UN MEDICO O ESPECIALISTA,
¢CUAL ES LA RAZON PRINCIPAL?

M Cita médica de seguimiento M Enfermedad ocasional

M Visita por costumbre M Accidente o emergencia

Figura 15. Razdn de las visitas médicas
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede ver en la figura 14, un 49% de las visitas a médico o especialista se deben
a enfermedades ocasionales, un 27% se deben a una cita médica de seguimiento, 14% se debe a

un accidente o emergencia, 10% a una visita de costumbre.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, se puede decir que la mayoria de los encuestados
realiza visitas a médicos especialistas debido a enfermedades ocasionales, por lo que no necesitan
de un centro especializado para ser atendidos mostrando la oportunidad de aprovechar las visitas

médicas a domicilio.
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¢CUANTO GASTA PROMEDIO EN CADA VISITA
AL MEDICO EN LEMPIRAS?

B Menos de Lps.1,000 M De Lps. 1000 a Lps. 3,000 B Mas de Lps. 3,000

Figura 16. Gasto promedio en las visitas médicas
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la figura 15, se puede ver que el 61% de los encuestados tiene gastos en sus
visitas médicas dentro del rango de L. 1,000.00 a L. 3,000.00, un 29% tiene gastos menores a los

L. 1,000.00 y un 10% tiene gastos superiores a los L. 3,000.00.

De acuerdo a los resultados se tiene que la mayoria de las personas tienen gastos entre los
L. 1,000.00 a L. 3,000.00, mostrando otra oportunidad de negocio al abaratar los gastos en visitas

médicas por enfermedad ocasional.
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CUANDO VISITA AL MEDICO, USTED
PREFIERE:

HPrivado MPublico M Indiferente

Figura 17. Tipo de atencién publico y privada
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la figura 16, se puede ver que el 78% de los encuestados prefiere una atencion
privada, un 8% prefiere una atencion publica y a un 14% le es indiferentes. De acuerdo a estos

resultados se puede decir que la mayoria de las personas prefiere tener una atencion privada.

¢RESIDE CON USTED UNA PERSONA O
ADULTO MAYOR QUE NECESITE CUIDADOS
ESPECIALES?

ESi ENo

Figura 18. Necesidad de cuidados especiales
Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a los resultados que se muestran en la figura 17, se puede ver que un 12% de
las encuestados residen con personas mayores 0 nifios que requieren de un cuidado especial y un
88% de los encuestados respondieron que no, aunque muy pequefia existe una oportunidad de

atenciones a personas con necesidades especiales,

¢BUSCARIA USTED PROFESIONALES DE LA
SALUD EN UNA PLATAFORMA POR
INTERNET?

HSi mNo

Figura 19. Basqueda virtual de profesionales
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 18 se puede observar que el 55% de los encuestados respondieron que si
buscarian profesionales mediante una plataforma virtual, por el contrario, un 45% de los

encuestados respondi6 que no.

De acuerdo a los resultados que se obtuvieron de los encuestados se puede decir que la
mayoria de ellos si realizaria basquedas de profesionales de la salud mediante una plataforma

virtual.
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4.2. Encuesta Realizada a profesionales de la salud.

Edades

50%

25%
20%
- - -
Menor de 18 De 18 a25 De25a30 de30 a40 De40a60 Mayor de 60
anos anos anos afos anos anos

Figura 20. Edades de profesionales de la salud.
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 19 se puede apreciar que el 70% de profesionales de salud encuestados son
menores de 30 afios, pertenecen al grupo denominado nativos digitales lo que nos deja evidenciar
que el proyecto sera adoptado facilmente ya que son caracterizados por tener un uso cotidiano y

estar familiarizados con las tecnologias de la informacion.

TIPO DE PROFESIONAL DE LA SALUD

H Enfermeria M Fisioterapia M Medicina General

M Nutricion H Odontologia M Psicologia

\6%5%

Figura 21. Tipos de profesionales de la salud.
Fuente: Elaboracion propia

41



En la figura 20 se puede apreciar que el 89% de los encuestados pertenece a medicina
General y menor medida las demés ramificaciones de los servicios de salud, siendo este la
necesidad mas recurrente en cuanto a los servicios de salud se tendria suficiente oferta para el

mercado.

¢ESTA USTED TRABAJANDO ¢ESTARIA DISPUESTO USTED
ACTUALMENTE? A OFRECER SUS SERVICIOS
COMO PROFESIONAL DE
SALUD MEDIANTE
INTERNET?

ENo mSi

ENo Msi

Figura 22. Estado laboral de los profesionales de la salud / Disposicién para operar mediante internet.
Fuente: Elaboracion propia

El 56% de los profesionales de la salud encuestados no esté laborando actualmente de los
cuales un 83% esta dispuesto a ofrecer sus servicios mediante una plataforma por internet, a su vez
del 44% que si esta laborando actualmente un 62.5% esta dispuesto a ofrecer sus servicios por esta

plataforma, dando como resultado un 75% de aceptacion del total de encuestados.
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¢ESTARIA DISPUESTO USTED A
BRINDAR SUS SERVICIOS COMO
PROFESIONAL DE SALUD A
DOMICILIO?

ENo Msi

Figura 23. Disposicion para ofrecer sus servicios a domicilio.
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 22 se aprecia un resultado positivo para ofrecer sus servicios a domicilio lo

que expande las opciones para su contratacion ya que esto serd un valor agregado.

Perfil de los Clientes.

La posible poblacion de clientes se encontrd en edades de entre 18 y 30 afios con ingresos
en el hogar de méas de L15,000.00, usuarios nativos de la tecnologia y familiarizados con el

comercio electrénico,

Perfil de los Profesionales de la salud.

La posible oferta de profesionales de salud se encontr6 en edades de entre 18 y 30 afios
tanto desempleados como empleados, usuarios nativos de la tecnologia y familiarizados con el

comercio electronico, dispuestos en su mayoria a atender con visita domiciliaria.
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4.3. Aplicabilidad
La figura de aplicabilidad contempla cuatro estudios, Mercado, Técnico, Organizacional,
Legal y Financiero que para nuestra investigacion son cruciales para definir la factibilidad del

proyecto.

Como resultado de la investigacion se puede determinar que el existe un mercado potencial
en el area de Tegucigalpa y alrededores, por lo tanto, tendrd& mucha demanda, no existe en la
actualidad un servicio como tal en el mercado objetivo, ademas de los resultados de los médicos
que indican que en su mayoria estan dispuestos a ofrecer sus servicios y publicitarse por este medio

digital.

Ingenieria del

Proyecto Mabiliario y Equipo
'\ Vad
Producto Localizacidn de la \\L.\
v, planta _ Ty,
| h —___ . EstudioTecnico - Organigrama
Precio (
\ \\ e e e \
/I ':EF @:' \‘\__ Estudio Aspectos
Plaza // jl A\ Organizacional / Organizacionales
—‘.‘ / y : H |
I - - -
| H——
Fromocién [ = //P\a nificacién
4
—.J, Estudio de Mercado /
{ Estrategica
i f \, E
Demanada A I/
—
/|
Ofert “’f
arta W,
\ Aspectos legales de
Mercado Potencial y o /'cumerclu glectronico
; =0\ /
Variables 1 i /
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Figura 24. Figura de aplicabilidad
Fuente: Elaboracion propia
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4.4. Estudio de mercado

4.4.1 Anélisis de la demanda

Tabla 4 Demanda Esperada
Poblacion Personas dispuestas a buscar Personas dispuestas a

profesionales de la salud por internet demandar el producto

41,779 55% 22,979
Fuente: Elaboracion Propia

Como lo vimos en las secciones anteriores, la poblacion que estamos analizando es de
41,779 personas, comparandolo con los resultados que se obtuvieron de la muestra, un 55% de
personas estarian dispuestas a adquirir el servicio de centralizacion de servicios de la salud

mediante una plataforma en linea.

Tabla 5 Proyeccién de la demanda (2018-2027)

Afos Crecimiento PIB Poblacion
2018 3.76% 22979
2019 3.76% 23843
2020 3.76% 24740
2021 3.76% 25670
2022 3.76% 26635
2023 3.76% 27636
2024 3.76% 28675
2025 3.76% 29754
2026 3.76% 30872
2027 3.76% 32033

Fuente: Banco Mundial, PIB 2018

A continuacion, se muestra una gréafica del crecimiento de la demanda de servicios de salud
en linea a lo largo de los afios mientras se mantiene un crecimiento promedio en el PIB del

3.76%durante los afios que comprenden entre el 2018 y 2028 en el PIB del 3.76%.
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Figura 25. Proyeccion de la demanda
Fuente: Elaboracion propia

4.4.2 Anélisis de la oferta

Tabla 6 Oferta Esperada
Profesionales dela  Médicos dispuestos a brindar sus  Cantidad de personas que demandarian

salud servicios en la plataforma el servicio
\ 1,700 75% | 1275 \

Fuente: propia

Para el analisis de la oferta disponible, se consideraron a los médicos que residen en
Tegucigalpa, los cuales son alrededor de 1700 médicos, en base a la encuesta realizada el 75% de

ellos estaria dispuesto a prestar sus servicios y promocionarse mediante la plataforma.

Tabla 7 Proyeccion de la oferta

Anos Crecimiento Profesionales
PIB de la salud
2018 3.76% 1275
2019 3.76% 1323
2020 3.76% 1373
2021 3.76% 1424
2022 3.76% 1478
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Anos Crecimiento Profesionales

PIB de la salud
2023 3.76% 1533
2024 3.76% 1591
2025 3.76% 1651
2026 3.76% 1713
2027 3.76% 1777

Fuente: Banco Mundial, PIB 2018

A continuacién, se muestra una gréafica del crecimiento de la oferta de servicios de salud
en linea a lo largo de los afios mientras en funcion del crecimiento promedio en el PIB del

3.76%durante los afios que comprenden entre el 2018 y 2028 en el PIB del 3.76%.
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Figura 26. Proyeccion de la oferta
Fuente: Elaboracion propia
4.4.3 Mercado objetivo
El mercado objetivo para este proyecto son las personas que estarian dispuestas a contratar
servicios profesionales en el sector de la salud, en la ciudad de Tegucigalpa, Honduras. Partiendo
de los altos niveles de desempleo que hay en el sector salud: médicos, enfermeras profesionales y

auxiliares, etc. A raiz de esto se busca incrementar el alcance de los profesionales, facilitdndoles
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llegar a mas personas mediante la promocion de sus perfiles y llevarlos al alcance de cualquier

dispositivo con acceso a internet.

4.4.4 Cobertura de la demanda
En nuestro caso la clasificamos como una demanda satisfecha no saturada, en la cual

aparentemente esta satisfecha, pero mediante las herramientas adecuadas se puede hacer crecer.

Uno de los principales beneficios del desarrollo de este proyecto es el incremento en la
cobertura de los profesionales de la salud. Donde las personas puedan ponerse buscarlos de
acuerdo a su especialidad y ponerse en contacto con ellos. Ademas, se cuenta con una oficina

ubicada en un sitio céntrico con el objetivo de atender cualquier duda o queja.

4.4.5 Estimacion de las tendencias del mercado
De acuerdo a los posibles clientes que se identificaron con la herramienta de la
encuesta se pueden hacer estimaciones o inferencias del comportamiento que tendran en el
futuro respecto a variables macroeconémicas que influyen directamente en sus variaciones.
Las estimaciones se realizan tomando una muestra de la poblacion de Tegucigalpa para
determinar el comportamiento de la oferta y profesionales de la salud para el

comportamiento de la oferta.

4.4.6 Promocion
La promocion consiste en la eleccion de medios para comunicarse con los intermediarios

y consumidores finales, en este caso se hara uso de las tecnologias de la informacion, utilizando
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redes sociales, técnicas de SEQ®, técnicas de SEM’ y Marketing digital lo que incluye anuncios en

aplicaciones y redes sociales como YouTube y Facebook.

4.4.7 Producto
El proyecto tiene el objetivo de demostrar la viabilidad de la plataforma de centralizacion
de servicios profesionales en el sector de la salud. Esta plataforma retne los diferentes perfiles
profesionales en el sector de la salud, los cuales estaran clasificados por sus especialidades y areas
de cobertura, que lo vuelve mas fécil para los clientes, los cuales al identificarlos pueden establecer
un contacto para su contratacion, al finalizar del servicio estos tienen la posibilidad de evaluar al

profesional el cual es visible para los demés en un futuro, sirviendo como retroalimentacion.

A partir de los niveles de desempleo en el sector de salud en el pais y la cobertura limitada
que tienen los profesionales se propone satisfacer estas necesidades mediante una plataforma de

centralizacion con las caracteristicas que se describen a continuacion:

a) Servicio centralizado de busqueda y contratacién de profesionales de la salud ya
sea en un centro asistencial o a domicilio.

b) Fuente de trabajo auténomo para los profesionales de la salud.

4.4.8 Precio.
El precio, debido la extensa variedad de servicios ofrecidos, serd muy variado ya que
dependeré de distintas variables, si es a domicilio, tipo de especialidad, tipo de profesional de salud
contratado, y los profesionales de la salud invertirdn un porcentaje de la ganancia obtenida al

ofrecer sus servicios a través de la plataforma.

& SEO(Search Engine Optimization), Optimizacion de motores de blsqueda,
" SEM(Search Engine Marketing), Mercadeo de motores de bisqueda,
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4.4.9 Plaza.
La plaza esta constituida por los medios mediante los cuales se llegara a los consumidores,
en este caso consistira en una plataforma en linea que sera accedida mediante una aplicacion de

teléfono movil para facilitar su uso.

4.5. Estudio técnico
4.5.1 Localizacion

4.5.1.1. Macro localizacion
La oficina de la empresa de centralizacion de servicios profesionales orientados a la salud

estard ubicada en Tegucigalpa, departamento de Francisco Morazan.

4.5.1.2. Micro localizacion
Las oficinas estaran ubicadas en el local comercial E2 del centro Morazéan, el cual esta
situada en un sitio céntrico y con una gran accesibilidad para transportes publicos y privados,

facilitando el acercamiento a los posibles clientes que deseen acercarse por informacion.
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Figura 26. Ubicacion de oficinas
Fuente: Elaboracion propia
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4.5.2 Espacio
Las instalaciones para las oficinas de la empresa tienen un espacio de 25m2 ubicada en una
zona céntrica y de alta plusvalia. Ya que el personal administrativo necesario para la operatividad

de la empresa es reducido debido a su modalidad en linea, el area con la que se cuenta es suficiente

4.5.3 Mobiliario y equipo
Las oficinas estardn equipadas con las herramientas necesarias para llevar a cabo los

procesos administrativos y productivos de manera eficiente.

El lugar estard equipado con 3 computadoras, 3 escritorios con su respectiva silla, una
impresora, y teléfono. Se acondicionard un pequefio espacio con sillas como sitio de espera,

ademas de herramientas para oficina en general.

Tabla 8 Herramientas y equipo de oficina

Descripcion Precio Unitario Cantidad Total, Compra
Escritorio L 6,000.00 3 L 18,000.00
Silla reclinable L 3,000.00 3 L 9,000.00
Computadora L 8,000.00 3 L 24,000.00
Oasis L 2,500.00 1 L 2,500.00
Teléfono L 2,000.00 3 L 6,000.00
Impresora L 4,200.00 1 L 4,200.00
Aire acondicionado L 10,000.00 1 L 10,000.00
Archivo L 1,600.00 1 L 1,600.00
Sillas de espera L 670.00 4 L 2,680.00
Total L 77,980.00

Fuente: propia
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4.5.4 Proceso general

==
-

Figura 26. Diagrama del proceso general
Fuente: Elaboracion propia

En el diagrama anterior se muestra el proceso general del producto que ofrece la empresa,
el cual comienza en la plataforma en linea para centralizacion de servicios, luego hay una
suscripcion de los profesionales de la salud que estan dispuestos a ofrecer sus servicios, luego
viene la contratacion en linea mediante la plataforma, al finalizar el servicio los clientes agregan

una puntuacién al profesional por su servicio.

4.6. Estudio organizacional

La empresa de centralizacion de servicios profesionales, tiene como propdsito agilizar el
proceso de contratacion de servicios en el area de la salud, reuniéndolos en un solo sitio, lo que
aumenta el alcance para cualquier persona con acceso a internet. Para que esto se lleve a cabo, es
necesario conocer el medio en que se desenvuelve, con el fin de realizar un analisis y disefio de la
estructura organizacional iddnea para una operatividad efectiva, describiendo los perfiles para cada

puesto de acuerdo a los requerimientos.
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4.6.1 Planificacion estratégica
El servicio que se ofrece esta orientado a los diferentes profesionales de la salud, buscando
maximizar el alcance de su cobertura, donde paralelamente se agiliza la basqueda de servicios por

parte de las personas naturales, mediante la reunién de las diferentes areas en un solo sitio.

4.6.2 Misién
Estimular el empleo en el sector de salud e incentivar un buen servicio, a buen precio y de
mejor calidad. Brindandole un lugar a los profesionales de salud un lugar donde puedan resaltar

su perfil, a la vez que se les da una atencion especializada a los clientes.

4.6.3 Misién
Ser para el 2025 un sitio reconocido a nivel nacional para la contratacion de servicios
profesionales en el sector de salud, caracterizados por valores que estan a la estatura de nuestro

profesionalismo.

4.6.4 Valores
e Amor: fieles a la creencia de que para que un proyecto tenga éxito, es imperativo
que cada etapa se haga con amor para alcanzar resultados asombrosos.
e Honestidad: Siempre procurando que la verdad se sobreponga a cualquier situacion,
manteniéndose recto a sus convicciones y valores morales.
e Constancia: Llevar a cabo la necesario para alcanzar nuestras metas, superando los

obstaculos que se presenten, manteniendo siempre la motivacion.
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4.6.5 Organizacion

Gerente
General

( Departamento Departamento de — :
de contabilidad ingenieria (Atencnon al cllente)
\\

Figura 27. Organigrama de la empresa
Fuente: Elaboracion propia

En el diagrama anterior se presenta la organizacion jerarquica para la operacion de la
empresa, por las caracteristicas de la empresa es una estructura pequefia que consta de dos niveles:
en el primero, se encuentra el gerente general; en el segundo, esta el departamento de contabilidad,

ingenieria y servicio al cliente.

Tabla 9 Costos de operacion fijos (Salarios Mensuales)
Puesto Cantidad Total

Gerente General 1 L 20,000.00
Encargado de contabilidad 1 L 10,000.00
Ingeniero en sistemas 1 L 18,000.00
Atencion al cliente 1 L 10,000.00

Total L 58,000.00

Fuente: Propia

4.6.5.1. Perfiles de los puestos

Tabla 10 Perfil del Gerente General

Nombre del puesto: Gerente general

Perfil académico

Estudios superiores a nivel de licenciatura o ingenieria, preferencialmente: Administracién de empresas,
Economia.

De 3 a 5 afios de experiencia en puestos gerenciales.
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Nombre del puesto: Gerente general

Competencias: Facilidad para la toma de decisiones, orientacion a resultados, planificacién.

Dominio del inglés hablado y escrito.

Funciones

Planificacion de los objetivos generales y especificos de la empresa.
Direccion de la empresa y toma de decisiones.

Supervision y liderazgo.
Evaluar las actividades planificadas con las ejecutadas.
Fuente: propia

Tabla 11 Perfil del Contador

Nombre del puesto: Contador y finanzas

Perfil académico

Licenciatura en finanzas o contabilidad.

Habilidades técnicas requeridas: interpretacion de estados financieros, elaboracion de presupuestos, analisis de
flujo de efectivos, administracion de los procesos de compras.

Aptitud para trabajar en equipo.

Gran capacidad de interpretacion y analisis.

Competencias: Facilidad para la toma de decisiones, orientacion a resultados, planificacion.

Dominio del inglés hablado y escrito.

Funciones

Disefio de estrategias economicas de la empresa.

Interpretacion de informacion contable para el control y toma de decisiones.

Direccion de la contabilidad de acuerdo a las leyes.

Aseguramiento de los recursos destinados a proyectos.

Calculo y pago de planillas.
Fuente: propia

Tabla 12 Perfil del Desarrollador Web

Nombre del puesto: Desarrollador web

Perfil académico

Ingeniero en sistemas.

Habilidades: Desarrollo web, mantenimiento de aplicaciones y paginas web.

Trabajo en equipo.

Dominio del idioma inglés.

Funciones
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Nombre del puesto: Desarrollador web

Disefiar la arquitectura de la plataforma en internet.

Realizar pruebas constantes para medir la calidad del sitio y deteccion de errores.

Presentacion de aplicaciones a los clientes.

Agregar nuevas funciones a la plataforma.

Mantener informado al gerente del comportamiento de la plataforma.

Fuente: propia

Tabla 13 Perfil Atencién al cliente
Nombre del puesto: Atencion al cliente

Perfil académico

Estudios superiores a nivel de licenciatura o ingenieria

Con facilidades de comunicacion.

Manejo 6ptimo de relaciones interpersonales.

Manejo de campafias telefonicas.

Trabajo en equipo.

Funciones

Encargado de proporcionar soporte a los usuarios e informacién en general.

Manejo de reclamos y quejas.

Seguimiento a los casos de reclamos.

Preparacion de reportes semanales.

Fuente: propia

4.6.6 Salarios del personal operativo

Tabla 14 Planilla de salarios y aportaciones
Puesto Cantidad Mensual Décimo Décimo IHSS RAP TOTAL,

tercero cuarto (7.2%) (1.5%) ANUAL
Gerente 1 L20,000.00 120,000.00 L20,000.00 L.1,440.00 L.300.00 L300,880.00
General
Encargado 1  L10,000.00 @ L10,000.00 @ L10,000.00 L720.00 L150.00 | L150,440.00
de
contabilidad
Ingeniero en 1 L18,000.00 118,000.00 L18,000.00 L.1,296.00 L270.00 L270,792.00
sistemas
Atencion al 1 L10,000.00 @ L10,000.00 @ L10,000.00 L720.00 L150.00 | L150,440.00
cliente
GRAN TOTAL LL58,000.00 158,000.00 | L58,000.00 L4,176.00 L870.00 L872,552.00

Fuente: propia
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En esta dltima tabla se ven reflejados los montos por concepto de salarios mensuales al
personal administrativo, también se reflejan las obligaciones que tiene el patrono de acuerdo a ley
como ser el décimo tercer y décimo cuarto salario, seguro social y régimen de aportacion privada.

En la Gltima columna se ve reflejado el valor total anual.

4.7. Estudio legal
4.7.1 Legislacion relacionada con el mercado
La empresa de centralizacion de servicios profesionales mediante una plataforma virtual la
cual se establece como una sociedad andnima, para la creacién de la misma es necesario tener un
capital inicial de L. 25,000.00, fuera de honorarios por servicios profesionales u otros,

requerimiento minimo indicado en el codigo de comercio hondurefio.

4.7.1.1. Marco legal para la constitucion de la empresa en Tegucigalpa
Para crear una empresa e iniciar las operaciones es necesario realizar un conjunto de
tramites, pagos por licencias, permisos especiales entre otros para poder funcionar bajo las

estipulaciones de ley.

a) EIl primer paso es realizar el pago del capital inicial y obtener el certificado de
depdsito en un banco local (25,000.00 Lps).

b) EIl segundo paso es obtener la escritura publica de constitucion de un notario
publico. Primero se debe ir ante un notario publico hondurefio, al cual debe
mostrarle el certificado de deposito original, registro tributario Nacional de cada
uno de los socios y el documento de identidad de los socios, el monto a pagar al

notario es del 5% del importe del capital hasta L. 25,000.00 y 3% del importe del
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d)

capital sobre el exceso o de L. 25,000.00 de acuerdo al arancel notarial, estos
pueden ser mayores. (Articulo 13, 14 y 94 del codigo de comercio).

El tercer paso es obtener un registro en el Registro Mercantil, la entidad a cargo es
el Registro Mercantil, en el cual deben pagarse L. 200.00 por los primeros L.
1,000.00 del capital y un 0.15% sobre el excedente de L. 1,000.00, luego debe
solicitarse la inscripcion como Sociedad Mercantil, en la cual deben presentarse los
siguientes documentos: testimonio de escritura publica (original y una copia), aviso
de constitucion de sociedad publicado (original), recibo de pago de tasa registral
(original), documento de identidad original de la persona que realiza la inscripcion,
después de esto debe retirar la matricula de inscripcion.

El cuarto paso es obtener el registro en el Registro Tributario Nacional. Para
realizar este trdmite debe visitar el registro mercantil y brindar los siguientes
documentos: Formulario DEI-410 (original), matricula de inscripcién (original),
documento de identidad de los socios (original). Con lo anterior obtendra la
solicitud de afiliacion para luego retirar registro en el Registro Tributario Nacional.
El quinto paso es adquirir y autorizar libros contables y de actas. Lo primero en esta
etapa es adquirir los libros contables en cualquier libreria comercial, el precio puede
andar desde los L. 300.00 dependiendo del tipo de empastado. Luego se debe
solicitar la autorizacion de los libros contables en la alcaldia en donde se debe
brindar los siguientes documentos: permiso de operacién de negocio (original y
copia), libros contables (3 originales). Luego en el banco se realiza el pago por la

autorizacion de los libros contables L. 1.00 por cada pagina (L. 300.00). Luego en

58



9)

h)

la alcaldia se retiran los libros contables autorizados y fletados junto con el recibo
de pago.

El sexto paso es obtener la afiliacion a la cAmara de comercio e industria de
Tegucigalpa. Para este proceso debe dirigirse al registro mercantil con los
siguientes documentos: testimonio de escritura publica (copia simple), matricula de
inscripcion (original), documento de identidad (original). Luego se debe pagar la
afiliacion a la camara de comercio un monto de L. 590.00 si el capital es inferior a
L. 200,000 el cual corresponde a nuestro caso. Después de pagado se puede retirar
el registro de sociedad y el recibo de pago de inscripcién al CCIT.

El séptimo paso es obtener el permiso de operacion. En esta etapa debe dirigirse a
la alcaldia municipal en el que debe suministrarse el recibo de pago de constancia
de compatibilidad. Luego debe solicitarse el permiso de operacién en la alcaldia
suministrando los siguientes documentos: formulario para declaracion jurada del
impuesto ICS (original), nimero de solicitud de compatibilidad (copia), registro
tributario nacional (copia), constancia de solvencia (copia), documento de
identidad (original y copia) del representando legal. Luego se deben pagar los
impuestos y permiso de operacion con un monto minimo de L. 1,231.00 por
ingresos menores a L.50,000.00. Después del pago se puede retirar el permiso de
operacion del negocio.

El octavo paso es obtener el registro para el pago de impuesto sobre venta. En esta
etapa se debe solicitar la afiliacién al registro tributario nacional de la sociedad,

para el cual deben presentarse los siguientes documentos: formulario DEI-410
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(original), matricula de inscripcion (original), documento de identidad (copia).

Luego se retira registro para pago de impuesta sobre venta.

4.7.2 Legislacion relacionada con la administracion y organizacion

a)

b)

El primer paso es obtener la afiliacion al instituto hondurefio de seguridad social
(IHSS). En esta etapa se debe solicitar la inscripcion como patrono en el barrio
abajo en el instituto hondurefio de seguridad social, en el cual deben presentarse los
siguientes documentos: solicitud para inscripcion de patronos (original y copia),
planilla de empleados a inscribir (original y copia), escritura publica de constitucion
de sociedad (copia), registro tributario nacional de la empresa (copia), recibo de
pago de teléfono o cualquier servicio publico (copia), croquis de ubicacién (2
originales) y documento de identidad del representante legal (2 copias). Luego de
esto se puede recibir el nimero patronal y planilla de cotizacion, luego de esto debe
dirigirse a cualquier banco y pagar la planilla de cotizacion el cual le corresponde
el 3.5% del salario al empleado y el 7.2% del salario a la empresa. Luego se solicita
el comprobante de vigencia de los empleados, al entregar la planilla de cotizacién
pagada.

Se debe obtener la afiliacidn al régimen de aportacion privada (RAP). En esta etapa
debe inscribirse al régimen, para lo cual debe brindar los siguientes documentos:
solicitud de registro de afiliacion patronal (original), hojas de afiliacion de
trabajadores (original), registro tributario nacional (copia) y el documento de
identidad del representante legal y de cada empleado (copia). Con esto puede recibir

la planilla para aportaciones y numero patronal.
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c) El cddigo de trabajo de Honduras establece que los trabajadores tendran derecho a
vacaciones anuales remuneradas, después de un afio de servicio continuo tienen
derecho a 10 dias laborables, consecutivos; después de 2 afios de servicios
continuos 12 dias laborables, consecutivos; después de 3 afios de servicios
continuos, 15 dias laborables, consecutivos; después de 4 afios 0 mas de servicios
continuos 20 dias laborables, consecutivos.

d) Compensacion por horas extras. De acuerdo al cédigo de trabajo la jornada laboral
es de 8 horas y 44 horas por semana. Si se trabaja mas alla de las horas estipuladas
de trabajo, tiene un derecho a un pago de horas extra bajo las siguientes tasas: 125%
de la tarifa por hora durante el dia; 175% de la tarifa por hora durante la jornada
nocturna.

e) Décimo cuarto mes de salario. Por concepto de compensacion social, el pago del
décimo cuarto mes salarial serd del 100 por ciento si su cumple el afio de trabajo
continuo al 30 de junio, o la proporcion del mismo, de conformidad al tiempo
trabajado con el mismo empleador de acuerdo al decreto legislativo 135-94.

f) Pago del décimo tercer mes. En concepto de aguinaldo los trabajadores
permanentes y los jubilados o pensionados tendran derecho al pago del décimo

tercer mes, de acuerdo al decreto legislativo 179-97.

4.7.3 Aspectos financieros y contables
a) Impuesto sobre la renta. El impuesto sobre la renta 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, participacion, sueldo, jornal, honorario y en
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general cualquier percepcion de efectivo. 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
de abril de cada afio de acuerdo al decreto Ni DEI-SG-20-2016. El valor a pagar
son los siguientes valores: de L. 0.01 a 141,000.00 estan exentos, de L. 141,000.01
a L. 215,000.00 se paga un 15%, de L. 215,000.01 a 500,000.00 se paga un 20%,
de L.500,000.01 en adelante se paga un 25%.

b) Ley de impuesto sobre la venta. Todo acto que importe transferencia a titulo
oneroso de una mercaderia del dominio de una persona natural o juridica al dominio
de otra. La tasa general del impuesto es del 15% sobre el valor de la base de las
importaciones o de la venta de bienes y servicios sujetas al mismo de acuerdo al

articulo 6 de la Ley de impuesto sobre ventas.

4.8. Estudio Financiero
Segun (Urbina, 2010), el estudio financiero “ordena y sistematiza la informacion de
caracter monetario que proporcionan las etapas anteriores y elabora los cuadros analiticos que

sirven de base para la evaluacion econémica “ (p.8).

4.8.1 Supuestos Financieros

Tabla 15 Supuestos Financieros

Supuestos Valor % Observaciones
Variables de mercado
Financiamiento Externo L.120,000.00 Tasa de interés de 28% Banco

Davivienda

Tasa de rendimiento de capital 18%
Tasa de inflacién 5% + 1 ppm (Banco 6.13%
Central de Honduras, 2014)
Crecimiento de los gastos (Segun 6.13%
inflacion)
Tasa de incremento de sueldos (6% 10%
inflacion + 4 pp)
Tasa de Impuesto sobre la Renta 25%
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Supuestos Valor % Observaciones |
Tasa de Aportacion Solidaria 5%
Temporal
Inversion
Mobiliario y Equipo L. 77,980.00 5 afios de vida util
Gastos legales L. 4,300.00 1 vez
Alquiler de oficina L. 10,000.00 Mensual
Gastos operativos de la plataforma | L.14,300.00 Mensual
online
Meétodo de depreciacion Linea recta
Ingresos
Ingreso por servicios 10% Incremento Anual

Fuente: Propia

4.8.2 Supuesto de Gastos

Tabla 16 Supuesto de Gastos
Supuestos Valor % Observaciones |

Sueldos

Gerente General L. 20,000.00 Pago Mensual
Jefe de Contabilidad L.10,000.00 Pago Mensual
Jefe de ingenieria L.18,000.00 Pago Mensual
Jefe de Atenci6n al cliente L.10,000.00 Pago Mensual

Sueldos al afio
Aguinaldo y décimo tercer mes

14 12 salarios mas decimo y cuarto mes
Mes de sueldo cada

Aportacién IHSS 7.20% Techo maximo.
Aportacion RAP 1.50%

Prestaciones laborales (cesantia) 1 1 sueldo de cesantia por afio laborado.
Aumento de sueldos anual 10%

Fuente: Propia

4.8.3 Plan de Inversion

Para iniciar operaciones del proyecto es necesario el capital de inversion, que puede ser de
una fuente propia de los inversionistas o préstamo mediante una entidad financiera, para lo que se
realizd un estudio de los costos iniciales del proyecto, Alquiler, constitucion de la empresa,

mobiliario y equipo entre otros.

Tabla 17 Gastos Operativos iniciales.

Inversion Requerida Total
Mobiliario y Equipo L. 77,980.00
Sueldos y Salarios L.58,000.00
Material de aseo y oficina L.2,000.00
Alquiler de oficina L. 10,000.00
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Gastos operativos de la plataforma L. 14,300.00

Publicidad L. 10,000.00
Servicios Publicos L. 16,000.00
Gastos Legales L. 14,300.00
Total L. 202,580.00

Fuente: Propia

4.8.4 Supuesto de Ingresos
El ingreso se esta esperando con una demanda favorable cobrando un 3% de comision por
cada consulta realizada. Haciendo una estimacion que de los 22,970 posibles clientes el 25% hara
uso de la plataforma, invirtiendo un promedio de L. 1,000.00 por transaccién dando un resultado
de L. 5,742,500.00 recibiendo la comision de 3% dando como resultado un ingreso promedio de

L.172,275.00

4.8.5 Supuesto de gastos operativos anuales
Los gastos operativos 0 gastos operacionales son aquellos que mantienen el
funcionamiento diario de la empresa y no estan directamente relacionados con la produccion o
servicios, entre estos se pueden definir, los gastos de servicios publicos, alquileres, aportaciones a
instituciones del gobierno como el Instituto Hondurefio de Seguridad Social y el Régimen de
Aportaciones Privadas, gastos de publicad, salarios entre otros. Los cuales se definen en la
siguiente tabla con una proyeccion de 5 afios tomando en consideracion el ajuste salarial anual y

aumento de alquileres.

Cuentas 2020 2021 2022 2023 2024
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Sueldos L812,000.00 | L868,840.00| L929,658.80 1.994,734.92|L1,064,366.36

IHSS 150,112.00  L53,619.84  L57,373.23  L61,389.35  L65,686.61
RAP 110,440.00  L11,170.80  L11,952.76| L12,789.45  L13,684.71
Alquiler 1120,000.00  L124,800.00  L129,792.00 L134,983.68 L140,383.03
zﬁ[)‘ﬂggoss 1160,000.00  L166,400.00  L173,056.00 L179,978.24  1187,177.37
Depreciacién L15596.00  L15596.00  L15596.00  L15596.00  L15,596.00
Amortizacion 144,839.20  L44,839.20  L44839.20| L44,839.20  L44,839.20

Gastos totales | L1,212,987.20 L1,285,265.84 L1,362,267.98 | L1,444,310.84 L1,531,733.28
Fuente: Propia

4.8.6 Depreciaciones
Las depreciaciones del equipo de oficina se calculan con el método de linea recta a 5 afios

a partir de su compra.

Tabla 19 Depreciaciones anuales
Descripcion Precio Cantidad Total, Vida util  Deprecacion

Unitario inversion anual

Escritorio L6,000.00 3 L18,000.00 5 L.3,600.00
Silla reclinable L3,000.00 3 L9,000.00 5 L1,800.00
Computadora L8,000.00 3 L24,000.00 5 L4,800.00
Oasis L2,500.00 1 L2,500.00 5 L500.00
Teléfono L2,000.00 3 L6,000.00 5 L1,200.00
Impresora L4,200.00 1 L4,200.00 5 L840.00
Aire L10,000.00 1 L10,000.00 5 L.2,000.00
acondicionado
Archivo L1,600.00 1 L1,600.00 5 L.320.00
Sillas de espera L670.00 4 L2,680.00 5 L536.00
Total, General L15,596.00

Fuente: Propia

4.8.7 Amortizacion del financiamiento
El proyecto se estima con una inversion de L. 250,000.00 (doscientos cincuenta mil
lempiras exactos), los cuales serdn financiados en su totalidad por un préstamo con Banco

Davivienda a una tasa de 28% a un plazo de 5 afios.
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Tabla 20 Datos generales del préstamo

Monto del préstamo L. 120,000.00
Tasa de interés 28%
Tiempo Original 5 afios
Periodo de capitalizacién 12
Tiempo Convertido 60

Fuente: Propia

Tabla 21 Amortizacion de financiamiento
Periodo Inicial Interés Amortizacion

L.120,000.00

L120,000.00 = L32,039.85 L12,795.74 | L44,835.60  L107,204.26
L107,204.26  L27,959.51 L16,876.08 = 144,835.60 L90,328.18
L90,328.18 | L22,578.07 L22,257.50 | L44,835.60 = L68,070.68
L68,070.68 = L15,480.60 L29,355.00 L44,835.60  L38,715.68
L38,715.68 L6,119.86 L38,715.72 | L44,835.60 L0.00

g A W N~ O

Fuente: Propia

4.8.8 Estado de resultados
El estado de resultados nos indica el balance proyectado a 5 afios incluyendo todos los
gastos de la operacion y tomando en cuenta el crecimiento de un 2% en ingresos a causa de la

demanda y precios.

Tabla 22 Estado de resultados

Cuentas 2020 2021 2022 2023 2024
Ingresos L1,350,636.00 | L1,431,674.16 | L1,488,941.13 | L1,533,609.36 | L1,564,281.55
Gastos Operativos

Sueldos L812,000.00 | 1L868,840.00| L929,658.80 L994,734.92 | L1,064,366.36
IHSS L50,112.00 L53,619.84 L57,373.23 L61,389.35 L65,686.61
RAP L10,440.00 L11,170.80 L11,952.76 L12,789.45 L13,684.71
Alquiler L120,000.00 | L124,800.00| L129,792.00 L134,983.68 | 1140,383.03
Servicios publicos L160,000.00 | L166,400.00| L173,056.00 L179,978.24| 1187,177.37
Depreciacion L15,596.00 L15,596.00 L15,596.00 L15,596.00 L15,596.00
Amortizacién L44,839.20 L44,839.20 L44,839.20 L44,839.20 L44,839.20
Gastos totales L1,212,987.20 | L1,285,265.84 | L1,362,267.98 | L1,444,310.84 | L1,531,733.28
Utilidad Operativa L137,648.80  L146,408.32| L126,673.14 L89,298.52 L32,548.27
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Impuesto sobre la Renta (25%) L34,412.20|  136,602.08| L31,668.29| 12232463  L8,137.07
Utilidad del Periodo L103,236.60  L109,806.24  L95004.86  L66,973.89  L24,411.20
Utilidad Acumulada L103,236.60  L213,042.84 L308,047.70 137502159 L399,432.79

Fuente: Propia

Tabla 23 Flujos de caja

Inversion Inicial L.202,580.00

Préstamo Bancario L120,000.00
~Amortizacion Préstamo -L44,839.20 | -L44,839.20
Bancario

-L.18,582.59 | -L.19,765.12

-Capital de trabajo 18%

Utilidad Neta (es el monto que
se obtuvo en el estado de
Resultados)

+ Depreciacion

L103,236.60 A L109,806.24

L15,596.00 | L15,596.00

Flujos Netos -L.82,580.00 ' L55,410.81 @L60,797.92
Fuente: Propia
Tabla 24 Valor actual Neto
VAN L.27,900.77

Conclusion

Proyecto rentable

-L44,839.20
-L17,100.87

L95,004.86

L15,596.00
L48,660.78

-L44,839.20
-L12,055.30

L66,973.89

L15,596.00
L25,675.39

-L44,839.20
-L4,394.02

L24,411.20

L15,596.00
-L9,226.01

El valor actual neto nos dice que el Proyecto es totalmente rentable y ya que su valor es

mayor a cero Yy creara utilidades a los interesados.

Tabla 25 Tasa Interna de Retorno
VAN

Conclusion

49.65%

Proyecto rentable

La Tasa Interna de retorno devuelve una medida relativa de rentabilidad tomando en cuenta

aproximaciones en los periodos evaluados, en este caso comparado con el 28% de la tasa de interés

del banco nos da un resultado positivo y por lo tanto se recomienda realizar el proyecto

4.8.8.1. Escenario Pesimista

En un escenario pesimista donde los ingresos se vieran mermados en un 2% el resultado

seria el siguiente.
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Tabla 26 Estado de resultados Pesimista

Cuentas 2020 2021 2022 2023 2024

Ingresos L1,324,152.94 | L1,403,602.12 | L1,459,746.20 | L1,503,538.59 | L1,533,609.36
Gastos Operativos

Sueldos L812,000.00 L868,840.00 | L929,658.80 L994,734.92 | L1,064,366.36
IHSS L50,112.00 L53,619.84 L57,373.23 L61,389.35 L65,686.61
RAP L10,440.00 L11,170.80 L11,952.76 L12,789.45 L13,684.71
Alquiler L120,000.00 | L124,800.00| L129,792.00 L134,983.68  L140,383.03
Servicios publicos L160,000.00 L166,400.00 | L173,056.00 L179,978.24| L187,177.37
Depreciacion L15,596.00 L15,596.00 L15,596.00 L15,596.00 L15,596.00
Amortizacion L44,839.20 L44,839.20 L44,839.20 L44,839.20 L44,839.20
Gastos totales L1,212,987.20 L1,285,265.84 | L1,362,267.98 | L1,444,310.84 | L1,531,733.28
Utilidad Operativa L111,165.74  L118,336.28 L97,478.22 L59,227.75 L1,876.08
Impuesto sobre la Renta L27,791.44 L29,584.07 L24,369.55 L14,806.94 L469.02
25%

f_;tsi";)ad del Periodo L83,374.31 L88,752.21 L73,108.66 L44,420.81 L1,407.06
Utilidad Acumulada L83,374.31  L172,126.51  L245,235.18| 1289,655.99  L291,063.05

Fuente: Propia

Tabla 27 Flujo de Caja Pesimista

Inversion Inicial -.202,580.00

Préstamo Bancario L120,000.00

AT P T -L44,839.20  -L44,839.20 | -L44,839.20 -144,839.20  -L44,839.20
Bancario

-Capital de trabajo 18% -L15,007.38 | -L15,975.40 | -L13,159.56 | -L7,995.75 | -L253.27
Utilidad Neta (es el monto que

se obtuvo en el estado de 1.83,374.31 | 188,752.21 | L73,108.66 @144,420.81 | L1,407.06
Resultados)

+ Depreciacion L15,596.00 | L15,596.00 | L15,596.00 | L15,596.00 | L15,596.00
Flujos Netos -.82,580.00 1.39,123.73 | L43,533.61 | L30,705.90 @ L7,181.87 | -L28,089.41

Fuente propia

En este escenario pesimista se obtuvo un VAN negativo de -L. 16,301.70 y una TIR de
9.50% estando por debajo del 28% de la tasa de interés bancaria, dando como resultado una

conclusion negativa y la recomendacién de no realizar el proyecto.
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En resumen, el proyecto puede desarrollarse esperando un resultado positivo debido a que
los estudios realizados apuntan a una aceptacion viable del servicio que se busca proveer,
mitigando una necesidad insatisfecha con soluciones de la actualidad y generando ganancia

aceptable para los interesados.
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CAPITULO. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A lo largo de la investigacion se desarrolld la idea de la creacion de una empresa de

centralizacion en la contratacion de servicios profesionales para el area de salud, en la ciudad de

Tegucigalpa, y comprobar su factibilidad mediante la realizacion de los siguientes estudios:

estudio de mercado, estudio técnico, estudio organizacional, estudio legal y estudio financiero.

5.1. Conclusiones

En concordancia con el estudio de mercado, se puede observar a un 55% de
personas que estarian dispuestas a utilizar el producto y tiene la posibilidad de pagar
por él servicio dando como resultado una posible demanda de 23,000 personas solo
en la ciudad de Tegucigalpa, En el caso de la oferta el 75% de profesionales de la
salud estaria dispuesto a ofrecer sus servicios ,Adicional a esto, se determiné que
no existe una competencia directa tales como empresas con el mismo enfoque, lo
que se traduce a un mercado con poca competencia.

A través del estudio organizacional se determiné el personal minimo para que
funcione adecuadamente la empresa, en el cual se identifico que se requiere de una
estructura de dos niveles: departamento de ingenieria, departamento de
contabilidad y atencién al cliente, bajo la direccion del gerente general.

El estudio técnico y financiero determinaron que el proyecto es totalmente viable y
teniendo un Valor Actual neto de L. 27,900.77 y una Tasa Interna de retorno
49.65% logrando solventar los gastos y alcanzar la rentabilidad en el tiempo
estimado.

Se determind que no se tienen impedimentos legales para la instalacion de la

empresa y funcione adecuadamente; sin embargo, deben tenerse en cuenta las
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obligaciones legales de los patronos, prestaciones sociales y las contribuciones al

estado tales como impuestos de la renta y venta.

5.2. Recomendaciones

Se recomienda aprovechar la aceptacion de los usuarios en este nuevo concepto de
servicios y a su vez el hecho de que no existe una competencia directa, colocando
el proyecto en un panorama promisorio, de igual manera se tiene que buscar la
expansion a otras ciudades y el crecimiento tanto de la demanda como de la oferta.
Se recomienda mantener solo el personal minimo requerido para el funcionamiento
correcto de la empresa y no generar gastos no justificados en talento humano.

Se recomienda ejecutar el proyecto tomando como referencia los resultados del
estudio técnico y financiero para crear un modelo de negocio estable y con un
desarrollo prometedor.

Se recomienda tomar ventaja de las facilidades legales que existen para fundar un

negocio de comercio electrénico.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1. Acta de Constitucion del Proyecto

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Proyecto: Propuesta de centralizacion de servicios de salud por
medio de una plataforma en linea.
Director del proyecto:

Patrocinador: Emmanuel David Escalante Alas
Jorge José Amaya Andara

Preparado por: Director de proyectos
Revisado por: Inversionistas
Aprobado por: Inversionistas

JUSTIFICACION DEL PROYECTO ‘

De acuerdo a las cifras alarmantes de desempleo en el pais es necesario implementar una plataforma donde los
profesionales de la salud puedan ofrecer sus servicios para generar ingresos y que los habitantes, que necesiten
atencion médica ya sea domiciliaria o en un centro de atencién especializado, puedan realizar basquedas e
informarse de los posibles médicos o establecimientos que puedan suplir esa necesidad, haciendo uso de un
plataforma virtual sirviéndose de la cercania y facil acceso que esta provee.

DESCRIPCION DEL PROYECTO Y ENTREGABLES

El proyecto consiste en el desarrollo de la plataforma y la adecuacién de un local para la etapa operativa, este
estar ubicado en el centro Morazéan de la ciudad de Tegucigalpa, donde se situaria la oficina administrativa de la
plataforma.

Los entregables del proyecto incluyen:

Acta de constitucion del proyecto
Plan de gestion del proyecto
Contratos con proveedores y desarrollador web
Ejecucién de compras por concepto de equipo y materiales
Ejecucidn operativa
REQUERIMIENTO DEL PROYECTO
Para el desarrollo de la plataforma y el acondicionamiento del lugar se llevara a cabo considerando lo siguiente:

Se contard con un capital de trabajo de Lps. 120,000.00 a una tasa del 28%
Se ejecutara en un periodo de 30 dias
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OBJETIVOS DEL PROYECTO
Alcance: Desarrollar un plan para el desarrollo de la plataforma de centralizacion de servicios y la adecuacion del
sitio 6ptimo para la etapa operativa.
Tiempo: Cumplir con el cronograma y cada uno de sus entregables y paquetes de trabajo aprobados.
Costo: Realizar cada una de las actividades dentro del presupuesto de inversién inicial.
Calidad: Cumplir con las especificaciones establecidas por los patrocinadores e interesados.

Fase | - Gestion del proyecto Proceso de iniciacion
Esta etapa comprende la definicion del alcance, 1.1 Gestidn de integracion:
involucrando los diferentes procesos de gestion del Acta de constitucion del proyecto
tiempo, gestion de costos y gestion del alcance. Enunciado del alcance del proyecto

Proceso de planificacion:

2.1 Gestion del tiempo:

Cronograma del proyecto

2.2 Gestidn de costos:

Plan de gestion de costos

Presupuesto del proyecto

2.3 Gestién de Recursos Humanos:

Matriz de asignacion de responsabilidades
Organigrama del equipo del proyecto

Fase Il - Cierre del proyecto Proceso de cierre
Finalizacién de las actividades establecidas en la Entregables:
estructura de desglose de trabajo. Desarrollo del acta de cierre del proyecto

INTERESADOS CLAVE (STAKEHOLDERS)

e Inversionistas

e Equipo del proyecto

e proveedores de la empresa
e Gerente general

e Profesionales de la salud

e Padres de familia
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RIESGOS DE ALTO NIVEL

Retrasos con la entidad de financiamiento
Variaciones en los costos

Retrasos en la ejecucion del proyecto
Disminucién de la calidad

Variaciones en el alcance a lo largo del proyecto
Riesgos tecnoldgicos

HITOS PRINCIAPLES DEL PROYECTO

Firma del acta de constitucion
Informe de liquidacion del equipo
Informe final del proyecto

Entrega de la plataforma terminada
Entrega del sitio de operacion

PRESUPUESTO DEL PROYECTO

e El presupuesto inicial del proyecto es de L. 112,000.00, el cual se obtendra por medio de financiamiento en
un 100%.

e Lalinea base del proyecto se establecio de acuerdo a los costos de inversion inicial para iniciar con la
operacion de la plataforma, las cuales se especificaron en el capitulo 4.

RESTRICCIONES DEL PROYECTO
e El financiamiento externo es fundamental para el desarrollo del proyecto.

SUPUESTOS

e Laamortizacion de los gatos por concepto de inversion inicial tiene un plazo de 5 afios.
e Existe disponibilidad del equipo y recurso humano para la fase operativa.

REQUERIMIENTOS DE APROBACION DEL PROYECTO

Criterios de éxito Evaluador Firma de cierre

Realizar una estimacion adecuada | Director del proyecto Director del proyecto
de los costos en la cual se | Stakeholders

consideren los costos legales,

estructura organizacional y

recursos técnicos.

Identificacién de los = Director del proyecto
requerimientos técnicos y legales = Gerente general
para la operacion.

Determinar de la linea base de los | Director del proyecto
costos. Gerente general
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6.2. Gestion del Alcance del Proyecto
El proyecto consiste en el desarrollo de la plataforma en linea y la adecuacion del lugar de
operacion el cual se ubica en el centro Morazan de la ciudad de Tegucigalpa, donde se dirigira la

centralizacion de los servicios para los profesionales de la salud.

Desde el comienzo del proyecto, hasta la puesta en marcha se estima un tiempo de 1 mes
con una inversion inicial de L. 120,000.00, las cuales incluyen el desarrollo de la plataforma,
constitucion de la empresa, obtencion del financiamiento, adquisiciones de mobiliario y equipo,

contratacion del recurso humano e inscripciones de ley.

6.3. Definicién del Alcance del Proyecto
Con el fin de que la gestion del proyecto sea dptima, las estimaciones de costos y prevision
de tiempo se hardn de la forma mas apegada a la realidad con los niveles de calidad y

requerimientos exigidos.

En esta etapa se definiran las lineas base de tiempo y costo, la estructura necesaria para

llevarlas a cabo, matriz de roles y responsabilidades, matriz de riesgos y cierre del proyecto.

Tabla 28 Gestion del alcance
odi Descripcion

111 Acta de Documento en el que se define | Bajo los lineamientos del Director del
constitucion el alcance, los objetivos y los PMBOK quinta edicion. proyecto
del proyecto interesados del proyecto. Una

vision preliminar de los roles y
responsabilidades.

1.1.2 Plan de Consiste en la aprobacion del Bajo los lineamientos del Director del
gestion del acta de constitucién y el plan de | PMBOK quinta edicion mas las | proyecto
proyecto administracion del proyecto. estipulaciones de los

Stakeholders.

1.1.3 Disefio de Consiste en la elaboracion de la  Disefio aprobado por el director | Director del

plataforma plataforma de centralizacién de proyectos y los proyecto y

para los servicios de salud, en
base a los criterios establecidos.

patrocinadores.

disefador web
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Entregable Descripcion

114 Contratos de Reporte con las cotizaciones
servicios con diversos proveedores.

1.15 Adquisicién Consiste en las adquisiciones de
de material y = material de oficina y el
equipo mobiliario para un desempefio
Optimo en la etapa operativa.
1.1.6 Adecuacion Etapa en la que se sitla todo el

de planta material y equipo de acuerdo a
los lineamientos.
1.1.7 Informe de Informe en el que se describe el
terminacion funcionamiento de la
plataforma y el lugar de
operacion.

Fuente: Elaboracion propia

6.4. Estructura de Desglose de Trabajo

Criterios de aceptacion
3 cotizaciones diferentes.

Cumplir con las
especificaciones establecidas
por el director de proyecto.

De acuerdo al disefio de la
planta.

Entrega de informe al terminar
en un 100% el disefio y la
adecuacion de la planta.

Responsable
Jefe de
adquisiciones

Jefe de
adquisiciones

Jefe de
adquisiciones

Director de
proyectos

Para la propuesta del proyecto se identificaron 3 entregables del cual se desprenden los

diferentes paquetes de trabajo.

1 Disefio de plataforma y
adecuacion de planta

1.1 Planificacion

1.2 Adecuacion

1.2.2 Adquisicion de J [ 1.2.3 Adecuacion de

1.1.1 Gestion
administrativa 1.2.1 Contrato de
servicios

1.1.1.1 Plan de gestion de 1.1.1.2 Acta de I
proyecto constitucion del proyecto

material y equipos planta

1.3.1 Disefio de
plataforma

Figura 25. Estructura de Desglose de trabajo
Fuente: Elaboracién propia
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6.4.1 Cronograma de Actividades

Modo de abe 19°20 |abe 2620

Mombre de tarea |Duraz|nn jerzo [Fin mar 320

mar 2820 abe 520 abr 122

i plolwlelyslvlsiple [alulylvlsiololmlalslvlsiplelmlalolvlsioly [mlxlslvlsinly alelsly

1 - Disefio de plataforma y adecuacion de 30 dias lun 3/23/20 vie 5/1/20 r

planta

2z - Planificacion 10 dias lun 3/23/20 vie 4/3/20

E] - Gestion administrativa 10 dias lun 3/23/20 vie 4/3/20

T = Plan de gestion de proyecto S dias 1un 3/23/20 vie 3/27/20 j

5 - Acta de constitucidn del proyecto 5 dias lun 3/30/20 vie 4/3/20

3 - Adecuacién 9 dias lun 4/6/20 jue 4/16/20 ]

7 - Contrato de servicios 3 dias lun 4/6/20  mié 4/8/20 l

8 - Adquisicidn de material y equipos 3 dias Jue 4/9/20  lun 4/13/20 1

9 - Adecuacién de planta 3 dias mar 4/14/20 jue 4/16/20

10 - Disefio 20 dias lun 4/6/20 vie 5/1/20

n | - Disefio de plataforma 20 dias lun 4/6/20  vie 5/1/20

Figura 26. Cronograma de Actividades
Fuente: Elaboracién Propia

6.5. Plan de Gestion de costos
6.6. Plan de Adquisiciones

En la gestion de adquisiciones del proyecto se incluyen los procesos necesarios para
comprar o adquirir todos los servicios, productos o resultados que es preciso obtener fuera del

proyecto.

Tabla 29 Plan de Adquisiciones del proyecto
Adaquisiciones del proyecto: Especificar la Matriz de Adquisiciones del proyecto

Ver Matriz de adquisiciones del Proyecto

Procedimientos Estandar por seguir: Procedimientos de Adquisicion que se deben seguir

Para el contrato de adquisicion de equipos y suministros se realizardn los siguientes procedimientos:

e Lista de posibles proveedores del servicio.

e Desarrollo de especificaciones de equipo e insumos requeridos para el proyecto.
e  Emitir a proveedores un listado de equipo e insumos necesarios.

e Recibir y evaluar las propuestas de los posibles proveedores.

e Calificar a los proveedores en base a la puntuacion definida.

e Seleccionar al proveedor(es).
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e Firma del contrato.

Formatos Estandar por Utilizar: Formatos de Adquisicion que se deben seguir

El equipo de proyecto cuenta con estandares de contratos definidos para adquisiciones a través de procesos de
licitacidn, los cuales se emitiran personalizados de acuerdo con los requerimientos del servicio, el periodo en el
gue se entregara, el lugar y el monto a pagar.

Se emitiran tres copias del contrato ( una para el director del Proyecto, una para el proveedor y una ultima para
el jefe de Adquisiciones), las cuales seran revisadas por las partes y de presentarse alguna observacion se realizara

la revision y modificacion para proceder a la firma del mismo.

Coordinacién con otros aspectos de la gestion del proyecto: Coordinacion con el Calendario del proyecto,

Reporte de Performance, cambios en las decisiones de hacer o comprar, coordinacion de fechas contractuales

con la programacion del proyecto, etc.

Contrato de adquisicion de equipos y suministros:
e Lista de posibles proveedores del servicio. Fecha: segunda semana.
o Desarrollo de especificaciones de equipo e insumos requeridos para el proyecto. Fecha: segunda semana.
e Emitir a proveedores un listado de equipo e insumos necesarios. Fecha: segunda semana.
e Recibir y evaluar las propuestas de los posibles proveedores. Fecha: tercera semana.
e Calificar a los proveedores en base a la puntuacidn definida. Fecha: tercera semana.
e Seleccionar al proveedor(es). Fecha: tercera semana.

e Firma del contrato. Fecha: tercera semana.

Coordinacién con la gestion de proyectos de los proveedores: coordinacion con la gestion de proyectos de

proveedores, enlaces de procesos, procedimientos, formatos y/o metodologias.

e El pago del servicio se realizara una vez recibido el equipo y suministro solicitado.

e Cualquier modificacion que algin involucrado del proyecto requiera, debera solicitarse con un maximo
de 48 horas antes de la firma del contrato.

e EIl contrato de adquisicion de los equipos y suministros debe ser coordinado con el proveedor
seleccionado con 5 dias de anticipacion para cumplir con los requisitos indicados durante la licitacién.

e Las coordinaciones con el proveedor se realizaran telefonicamente o mediante correo electrénico.

78



e El pago del servicio se realizara al 100% a la entrega de los equipos y suministros y se especificaran en
el contrato.
e  Cualquier modificacion que se requiera debera solicitarse con un maximo de 48 horas antes de la firma

del contrato.

Restricciones y supuestos: que puedan afectar las adquisiciones planificadas y por lo tanto el logro de los

objetivos del proyecto.

Las restricciones y/o supuestos que han sido identificados y que pueden afectar las adquisiciones del proyecto

son las siguientes:

e Variacion en el tipo de cambio: el tipo de cambio puede generar variaciones en la conversion de la
moneda local, por lo que en el contrato se especificard el tipo de cambio, como el promedio del mes a la
fecha de firma del mismo y deberda ser respetado a lo largo del periodo de pago.

e  Variacion en el tiempo de entrega: se considera que las modificaciones en las fechas de cumplimiento
del servicio y las compras no deberan exceder a lo establecido en el contrato, por lo que cualquier

solicitud en la ampliacion de tiempo debera ser incluida como adenda al contrato.

Riesgos y respuestas: Principales riesgos relacionados a las adquisiciones, y respuestas que han sido

consideradas en la gestion de riesgos del proyecto.

Segun el Plan de Respuesta a los Riesgos, se tiene lo siguiente:

e En el caso de la adquisicion de equipos y suministros, el pago se realizara al 100% a la entrega de los
equipos y suministros

e Los incumplimientos en los plazos de entrega deberan ser notificados con anticipacién de 48 horas y se
desarrollara una adenda al contrato para el nuevo plazo.

e Se especificara en el contrato las penalidades por el incumplimiento en los plazos de entrega de equipos
y suministros.

e Solicitar retroalimentacion a los miembros del proyecto, para conocer el nivel de avance y cumplimiento

de los entregables.

Métricas: Métricas de adquisicion a ser usadas para gestionar y evaluar proveedores.
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Se tomara como métrica las fechas establecidas para la firma de los contratos, asi como las especificadas en el

contrato para la contratacion de personal y la entrega de equipos y suministros
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6.7. Matriz de Adquisiciones

Producto o
servicio a
adquirir

Contratacié

elemento
de la
EDT

Tipo de

contrato

Procedimien
to de
contratacion

Forma de

contactar

proveedor
es

Responsab
le

Manejo de

multiples

proveedor
es

Proveedore
S
precalificad
0s

Cronograma de adquisiciones

Planificaci
6n de
contrato

Seleccio
n de
proveed
or

Administraci
on de
contrato

Cerrar
contrato

n de 1.21 . L Teléfono Lista de Tigo -
. Contrato Indefini Solicitud de ! Gerente Honduras, 10-04- - Indefini
servidores 'y L correo proveedore 06-04-20 Indefinido
iy de do servicio . General Claro 20 do
conexién a . electrénico S
. servicios Honduras
internet
Contrato de 1.21 Teléfono Lista de
arredramien | Contrato Indefini Solicitud de ! Gerente Bienes 10-04- . Indefini
g correo proveedore : 06-04-20 Indefinido
to de de do Servicios . General raices 20 do
. . electrénico S
oficinas Servicios
1.2.2 Encargado
Com_pra de Ad,qu'S'C' Tempora | Solicitud de Telefono, de Lista de Muebles y 10-04- 13-04-
equipo de on de L correo - proveedore 09-04-20 12-04-20
L . I servicio . contabilida mas 20 20
oficina material y electrénico q S
equipos
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6.8. Plan de Recursos Humanos
El plan de Recursos Humanos se realiza con el objetivo de dar a conocer la estructuracion
del equipo de trabajo del proyecto ademas de estipular los roles y funciones de cada miembro del

equipo.

Gerente
General

[ Departamento Departamento de — :
de contabilidad ingenieria | Atencion al cliente '

Figura 27. Organigrama de la empresa
Elaboracion Propia

6.8.1 Matriz de Roles y Funciones

Tabla 30 Matriz de Roles y Funciones

o 2 c =
S 5 g8
Paquetes de trabajo § S % g g =
(@) ey
1.1 Planificacion
1.1.1 | Gestién Administrativa E-R-A C P P
1.1.1.1 | Plan de gestion de proyecto E-R-C-A-P | P P P
1.1.1.2 | Acta de constitucion del proyecto E-R-C-A-P | P P P
1.2 Adecuacion
1.2.1 Contrato de servicios E-R-A C P P
1.2.2 Adquisicién de material y equipos E-R-A C P P
1.2.3 | Adecuacion de planta E-R-A P P C
13 Disefio
1.3.1 Disefio de plataforma E-R-A C-pP

E= Ejecuta R= Revisa C=Coordina A= Autoriza P= Participa
Fuente: Elaboracion Propia

Los perfiles de las personas a contratar

82



e Gerente General : Administrador de empresas o Economia en el grado de licenciatura o
ingenieria

e Encargado de Contabilidad: Contabilidad o Finanzas en el grado de licenciatura

e Ingeniero en sistemas: Ciencias de la Computacion en el grado de ingenieria

e Atencion al cliente: Mercadotecnia en el grado de ingenieria

6.8.2 Relaciones de comunicacién y red interna
La relacién de comunicacion se desarrollara de manera vertical y horizontal permitiendo a
todo el equipo tener una constante retroalimentacion de los procesos, dentro los tipos de

comunicacion directa e indirecta se tienen, circulares, correo electrénico, chat interno, video

Ilamadas, y reuniones presenciales.

Encargado de
Contabilidad

Ingeniero en

Gerente General sistemas

A

Atencidn al cliente

Figura 28. Comunicacion Directa e Indirecta
Fuente: Elaboracion Propia
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Encargado de
Contabilidad

A

Ingeniero en
sistemas

A
E-mail

Atencidn al cliente

Gerente General |«

Figura 29. Comunicacién formal via correo electrénico
Fuente: Elaboracién Propia

6.9. Plan de Gestion de Riesgos

Riesgo se define como la probabilidad de que ocurra un evento que tenga un impacto
negativo o negativo sobre el proyecto, todos los proyectos tienen riesgos asociados, dependiendo
de muchas variables como el rubro, ubicacion geogréafica, clima politico, situacion medio
ambiental etc., y es responsabilidad del gerente de proyectos anticiparse ante dichos riesgos para

aprovecharlos o mitigarlos.
A continuacion, se presenta una lista de riesgos pertinente a este proyecto.

Tabla 31 Listado de riesgos
Fuente: Elaboracion Propia

|
o

Riesgo
Definicion incorrecta del alcance del proyecto
Fallo en los servidores y conexidn a internet
Poca aceptacion del servicio ante la poblacion y profesionales de la salud
Problemas de financiamiento ( Retraso en el préstamo)
Variaciones en los costos

A lw N
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Tabla 32 Matriz de Administracion de Riesgos
Fuente: Elaboracion propia

Posibles respuestas | Plan de Accion Responsable
1 Definicién Seguimiento de las | Gerente General e
incorrecta del s actividades, Ingeniero en
Plan A: Mitigar s . -
alcance del proyecto verificando la triple | sistemas
restriccion
2 Fallo en los Hacer que el | Gerente General e
servidores y Cepe proveedor firme un | Ingeniero en
conexion a internet Plan A: Eliminar Acuerdo de Nivel de | sistemas
Servicio
3 Poca aceptacion del Cambio en las | Atencidn al cliente
servicio ante la estrategias de
poblacién y Plan A: Mitigar mercadeo y
profesionales de la Atencidn al cliente
salud
4 Problemas de Reprogramar el plan | Encargado de
financiamiento ( Plan A: Mitigar de adquisiciones y | Contabilidad
Retraso en el programar un
préstamo) desembolso Unico.
5 Variaciones en los Verificacion de | Encargado de
costos Plan A: Mitigar costos By y | Contabilidad
readecuacion de las
adquisiciones

El monitoreo y control de riesgos consiste en:

e Verificar la ocurrencia de riesgos.

e Supervisar y verificar la ejecucidn de respuestas.
e Realizar auditorias de riesgo

e Verificar aparicidn de nuevos riesgos.

e Reuniones de seguimiento.
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ANEXOS
ANEXO 1: FORMULARIO DE ENCUESTA PARA USUARIOS

unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

FACULTAD DE POSTGRADO

Con la finalidad de realizar una investigacion sobre la utilizacion y necesidad de servicios de salud
de la poblacion de Tegucigalpa M.D.C, se le solicita contestar el siguiente formulario de manera
honesta.

Toda la informacion que usted provea serd confidencial y utilizada solamente con fines
académicos.

Seccién 1: Datos Generales

1. ¢Qué Edad tiene?
Menor de 18 afios
18 a 25 anos
25 a 30 afios
30 a 40 anos
40 a 60 afos
. Mayor de 60 afos
2. Sexo

a. Masculino

b. Femenino
3. Estado civil

a. Soltero/a

b. Casado/a

c. Unio libre
4. Tiene hijos

a. Si

b. No
5. ¢Cuéntos hijos tiene?

a 1

b. 2

c. 3

d. Mas de 3 hijos
6. Ocupacion

a. Desempleado/a

b. Estudiante

c. Ama/o de casa

®o0 oW

—h
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d. Trabajo
e. Estudioy trabajo
f. Otro:
7. Salario mensual en lempiras
a. Menos de 8,000
b. 8,000 a 15,000
c. 15,000 a 22,000
d. Més de 22,000
8. ¢Cuéntas personas depende de usted?
a.
9. Reside en:
a. Tegucigalpa/Comayagtiela
b. Otro:

Seccidn 2: Uso de la tecnologia

1. ¢Con que frecuencia utiliza internet?

a. Poco
b. Moderado
¢c. Mucho

d. Todo el tiempo
2. ¢Con que finalidad utiliza internet?
a. Redes sociales (Facebook, Twitter, WhatsApp, etc.)
b. Noticias
c. Ocio
d. Educacion o Trabajo
e. Transacciones comerciales (Compras o transacciones bancarias)
3. ¢Ha realizado alguna vez compras o contratacién de servicios por internet (incluye redes
sociales)?
a. Si
b. No
4. ;Con que frecuencia realiza estas transacciones por internet?
a. Diario
b. Unavez a la semana
c. Unavez al mes
d. Cada dos meses 0 mas
5. ¢Qué tipo de transacciones en internet realiza con mayor frecuencia?
a. Servicio de Entrega a domicilio (Hugo, Uber Eats, Glovo, etc.)
b. Compra de comida
c. Compras fuera del pais (Amazon, EBay, Ali Express, etc.)
d. Transacciones bancarias
e. Otras:
6. ¢Cuanto gasta en transacciones por internet al mes en lempiras?
a. Menos de 1,000
b. 1,000 a 3,000
c. 3,000 a 6,000
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d. Mas de 6,000
Seccion 3. Servicios de Salud

1. ¢Con que frecuencia visita usted o su familia el Medico?
a. Regularmente
b. Cada 3 meses
c. Cada 6 meses
d. Unavez al afio
e. Solo cuando es necesario
2. Cunado visita un médico o especialista, ¢ Cuél es la razén?
a. Cita médica de seguimiento
b. Enfermedad ocasional
c. Visita por costumbre
d. Accidente o emergencia
3. ¢Cuénto gasta en cada visita al médico en lempiras?
a. Menos de 1,000
b. 1,000 a 3,000
c. Maésde 3,000
4. Cuando visita al médico prefiere:
a. Privado
b. Publico
c. Me es indiferente
5. Reside con usted una persona o adulto mayor que necesite cuidados especiales
a. Si
b. No

Seccion 4: Contratacién de profesionales de la salud
Se entiende por profesionales de la salud a Médicos en general, enfermeras/os Auxiliares,
Especialistas, etc.

1. ¢Buscaria usted profesionales de la salud en una plataforma por internet (Pagina web o
Aplicacion)?
a. Si
b. No
2. Si contrata usted estos servicios ¢Que preferiria usted de ser posible?
a. A domicilio
b. Presentarse a un centro de atencion
3. Al buscar este tipo de atencion para usted ¢Es importante los afios de experiencia del
profesional de la salud?
a. Si
b. No
c. Me es indiferente
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ANEXO 2: FORMULARIO DE ENCUESTA PARA PROFESIONALES DE LA SALUD

unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

FACULTAD DE POSTGRADO

Con la finalidad de realizar una investigacién sobre la oferta laboral para profesionales de la salud
y de servicios de salud de la poblacion de Tegucigalpa M.D.C, y determinar la factibilidad de una
plataforma por internet para ofrecer servicios de salud, se le solicita contestar el siguiente
formulario de manera honesta.

Toda la informacion que usted provea serd confidencial y utilizada solamente con fines
académicos.

*Entiéndase por profesionales de la salud aquellas personas que ha completado un curso de estudio
en el campo de la salud, (medicina, enfermeria, fisioterapia, etc.)

Seccion 5: Datos Generales

1. ¢Qué Edad tiene?
g. Menor de 18 afos
. 18 a 25 afios
i. 25a30afos
j. 30 a40 afios
k. 40 a 60 afios
I.  Mayor de 60 afios
2. Sexo
a. Masculino
b. Femenino
3. Estado civil
a. Soltero/a
b. Casado/a
c. Unio libre
4. Tiene hijos
a. Si
b. No
5. Reside en:
a. Tegucigalpa/Comayagtiela
b. Otro:

Seccién 6: Profesionales de la salud
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¢Es usted un profesional de la salud? O ¢Sera usted un profesional de la salud en un futuro
cercano (menos de 2 afos)?

a. Si

b. No
¢ Qué tipo de profesional de la salud es o sera usted?

a. Enfermeria

b. Fisioterapia

c. Medicina general

d. Especialidad:
¢ Esta trabajando actualmente?

a. Si

b. No
¢ Cuéntos afios de experiencia tiene como profesional de la salud?

a. Menos de 1 afio

b. 1la?2afios

c. 2abafnos

d. Més de 5 afios

Seccion 7: Comercio electrénico

1. ¢Harealizado usted transacciones por internet? (compras, pagos, contratacion de servicios)

a. Si

b. No
¢Ha recibido beneficios a través de transacciones por internet? (pagos por servicios, venta,
etc.)

a. Si

b. No
¢ Estaria dispuesto usted a ofrecer y/o promocionar sus servicios como profesional de salud
mediante una plataforma por internet?

a. Si

b. No
¢ Estaria dispuesto usted a brindar sus servicios como profesional de salud a domicilio?

a. Si

b. No
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