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FERNANDO ALONSO DAVILA BONILLA

RESUMEN

El presente trabajo analizo la realidad operativa y la adopcion de herramientas informaticas en
las microempresas informales del sector moda en el Distrito Central. La investigacion respondid
a la necesidad de optimizar los flujos de trabajo en los canales de venta digitales, tras
evidenciarse deficiencias asociadas al uso de registros manuales en papel y la saturacion de
tareas diarias de los comerciantes. Se aplicé un enfoque metodolégico de caracter mixto,
integrando encuestas a 91 propietarios y entrevistas a profundidad con informantes clave, para
identificar deficiencias criticas, barreras econémicas y las capacidades técnicas de los duefos.
Los resultados sefialaron que el descontrol de inventarios y la verificacion manual de
transferencias bancarias son las actividades mas demandantes, reflejando un escenario donde la
alta presencia en redes sociales contrasta con una muy débil automatizacion interna. Se concluy6
que la disposicidn a usar tecnologia se potencia significativamente cuando se eliminan los costos
fijos mensuales, por lo que se propuso el disefio de la plataforma tecnoldgica DashPOS bajo un
esquema comercial gratuito. Este modelo permitird automatizar los flujos de trabajo, agilizar la
conciliacion de pagos y disminuir el estrés de los usuarios mediante asistentes visuales

interactivos de configuracion autonoma.

Palabras claves: Herramientas informaticas, Flujos de trabajo, Automatizacion, Plataforma

Tecnolodgica, Redes Sociales, Asistente visuales, Conciliacion de pagos



@ unitec

GRADUATE SCHOOL

ANALYSIS OF THE TECHNOLOGICAL MATURITY LEVEL
OF MICRO-ENTERPRISES IN THE FASHION SECTOR OF
THE CENTRAL DISTRICT, HONDURAS, 2026 PERIOD

FERNANDO ALONSO DAVILA BONILLA

ABSTRACT

The present study analyzed the operational reality and the adoption of digital tools in informal
micro-enterprises within the fashion sector in the Central District. The research addressed the
need to optimize workflows in digital sales channels, following evidence of deficiencies
associated with the use of manual paper records and the saturation of daily tasks among
merchants. A mixed-methods methodological approach was applied, integrating surveys
administered to 91 owners and in-depth interviews with key informants, to identify critical
deficiencies, economic barriers, and the owners' technical capabilities. The results indicated that
the lack of inventory control and the manual verification of bank transfers are the most
demanding activities, reflecting a scenario where a high social media presence contrasts with
very weak internal automation. It was concluded that the willingness to use technology is
significantly enhanced when monthly fixed costs are eliminated; therefore, the design of the
DashPOS technological platform under a free commercial framework was proposed. This model
will allow the automation of workflows, streamline payment reconciliation, and reduce user

stress through interactive visual assistants for autonomous configuration.

Keywords: Automation, Digital tools, Payment reconciliation, Social media, Technological

platform, Visual assistants, Workflows.
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CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

El presente estudio se centra en el disefio y la estructuracion de un modelo de gestion
tecnoldgico orientado al comercio electronico accesible. Esta pensado para las microempresas
informales del sector moda que incluye venta o reventa de ropa, calzado y accesorios, y que
operan desde sus viviendas en el Distrito Central de Honduras. Los mercados digitales han
cambiado las reglas del comercio y hoy la tecnologia no es una opcidn, sino una condicién para
sobrevivir y competir. No importa el tamafio ni la formalidad del negocio. Por eso esta
investigacion ofrece una alternativa para que las microempresas locales abandonen los procesos

empiricos y avancen de forma natural a una estructura mas organizada, agil y eficiente.

En los ultimos afios, el sector informal minorista en Tegucigalpa y Comayagiiela ha
encontrado en las Redes Sociales, principalmente en WhatsApp e Instagram, una ventana
inmediata para ofrecer sus catalogos de productos, debido a que la barrera de entrada es baja y
las aplicaciones no cuestan dinero, asi que captar clientes puede resultar sencillo y econdmico.
Sin embargo este esquema conversacional esconde una contradiccion clara: mientras la fachada
del negocio se ve moderna e interactiva, la gestion interna sigue siendo muy artesanal y propensa
al error humano. Inventarios en papel, cierres de caja a ciegas y datos de envio transcritos entre
cientos de chats asfixian la capacidad de crecimiento lo que al final resulta en pérdidas de

oportunidad y sobre todo agotamiento al propietario.

Finalmente, el estudio se enfoca directamente en la raiz de la exclusion tecnologica y la
base de la piramide economica del pais: el costo financiero. Al romper con las licencias
tradicionales y las suscripciones fijas mensuales que afectan la liquidez familiar, este modelo
propone una alternativa comercial de bajo costo, basada en innovacidon. De esta manera, no solo
se entrega una respuesta técnica solida y segura en la nube, sino una herramienta inclusiva.
sencilla y viable. El objetivo es profesionalizar la estructura comercial del sector moda informal,
proteger el capital de trabajo de los microempresarios e impulsar de forma real el desarrollo

economico local.



1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

La economia digital ha dejado de ser un ecosistema alternativo para transformarse en la
esencia del desarrollo comercial actual, sin embargo, este crecimiento ha sido mayoritariamente
informal y desestructurado. El comercio electronico a escala mundial alcanz6 el récord de 33
billones de dolares en el afio 2024, caracterizado por la aceleracion de los servicios y las
economias emergentes, no obstante, este fenomeno refleja en paises de Latinoamérica un
contraste significativo (Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo

[UNCTAD], 2024).

Como sefalan Laudon & Laudon (2022), “no existe una arquitectura de informacion
estructurada para el e-business informal, lo que conlleva procesos de gestion ineficientes”. De
ahi que la presente investigacion plantee un Modelo de Gestion Tecnologica que sirva de puente
entre el e-business o comercio social (venta por chat y redes sociales) y el comercio electronico
formal, convirtiendo la presencia digital basica en un eje de competitividad sostenible para el

micro-emprendedor local.

En una comparacion regional, segun informe del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID, 2022) “el uso de las tecnologias de la informacién y la comunicacion (TIC) en
Centroamérica ha tomado impulso después de la pandemia, pero todavia se da una asimetria en
el camino hacia modelos productivos de rentabilidad digital”. Esta desigualdad de rentabilidad
digital se refleja en la incapacidad de los micro-emprendedores para capturar informacién
relevante, la falta de trazabilidad en los pedidos y la alta dependencia de las gestiones manuales.
Como resultado, la tecnologia se considera como un gasto operativo y no como una inversion
que genere un retorno de la inversion y de esa manera se ingresa en un ciclo perpetuo de

subsistencia digital donde el esfuerzo humano supera los beneficios de la automatizacion.

Esta asimetria digital se puede observar, incluso en economias de mayor volumen
transaccional como es el caso de México. Segun la Asociacion Mexicana de Venta Online
(AMVO, 2024), a pesar de que el comercio online ha llegado a un grado de madurez elevado,
todavia existe un segmento de “economia digital de subsistencia” en la que el 42% de las
micro-organizaciones tienen que recurrir a los procesos manuales de ventas a través de las redes

sociales. Asi mismo, la Comision Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL, 2022)



sostiene que la principal barrera no es el acceso a la red, sino que se encuentra la fragmentacion
de herramientas, donde el micro-emprendedor no puede conseguir la interoperabilidad que
integre el flujo entre los inventarios y el cobro a través de las pasarelas de pago, concluyendo en

una “gestion reactiva”, que limita la escalabilidad del negocio.

La evolucion del comercio digital en Honduras ha seguido una trayectoria marcada por la
adopcion masiva de redes sociales como canales de venta primarios, un fendmeno acelerado por
las restricciones de movilidad del afo 2020 por la pandemia del COVID-19. Las empresas del
sector manufacturero que realizan e-commerce en el Distrito Central de Honduras, que
corresponden a las ciudades de Tegucigalpa y Comayagiiela, segin estudio llevado a cabo por
Pavon Cruz et al. (2025), mas del 80% de las MIPYMES manufactureras vende a través de
redes sociales, pero solamente un 30% tiene presencia activa y un porcentaje menor realiza

publicidad online.

A nivel institucional, la Cdmara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa (CCIT, 2024)
ha determinado que una de las principales barreras para que una microempresa con base
hogarena es la percepcion de alta complejidad y los costos elevados de los sistemas de gestion de
TI disponibles en el mercado hondurefio. A pesar de los esfuerzos que se han puesto en marcha,
en términos de incubacion y de emprendimiento en la capital, persiste el vacio de una solucién
tecnologica con la que se pueda resolver la situacion de una microempresa local y la adopcion de
procesos automatizados, y que por lo tanto, contintan este tipo de negocios siguen recurriendo a
métodos empiricos por temor a tener que asumir costos fijos y elevados de software, los cuales

no puedan ser asumidos a largo plazo.

A esto se afiaden los informes del Consejo Hondurefio de la Empresa Privada (COHEP,
2024) sobre la digitalizacion de las empresas que indican que, aunque en el Distrito Central
existe un desarrollo significativo en el uso de billeteras electronicas y métodos de pago moviles,
sin embargo, estas trabajan de forma aislada sin tener ninguna vinculacion directa con el manejo
de inventarios y otros procesos operativos. Es decir, se da la "transaccionalidad fragmentada"
que consiste en que a pesar de que hay un incremento en las ventas, estas no se traducen en
eficiencia administrativa real, ya que el registro de cada operacion sigue siendo manual, y por

ende esta propenso al error.



En este contexto, los micro-emprendedores de productos de areas como son los productos
de reposteria, de moda, de herramientas, de articulos del hogar en Tegucigalpa y Comayagiiela
han recurrido al Social Commerce como una forma de hacer frente a su subsistencia. Pero el uso
empirico de las redes sociales indica que solo el 29.8% de las Micro y Pequefias Empresas tiene
sistemas transaccionales integrados lo que ello implica la limitacion de la automatizacion y la

gestion estratégica de los datos, que frenan el progreso solicitado (CENPROMYPE, 2024/2025).

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 ENUNCIADO

El sector de los micro-emprendedores de base domiciliaria en el Distrito Central,
Honduras, constituye un motor econdémico fundamental, caracterizado por la producciéon y
reventa de bienes fisicos, con especial énfasis en el sector de moda, calzado y accesorios,
mediante operaciones que se realizan directamente desde el propio contexto familiar. En los
ultimos afios, este sector se ha trasladado masivamente hacia canales digitales, y aunque esta
migracion ha tenido lugar mediante un modelo de "informalidad operativa digital", es decir, si
bien cuentan con la conectividad a internet y a dispositivos moviles, muchos de los
micro-emprendedores informales no poseen un sistema de informacidon que soporten las
transacciones comerciales, limitdndose al uso empirico de redes sociales y servicios de

mensajeria instantanea para la totalidad de la operacion comercial.

Se ha observado que la ausencia de un modelo de gestion tecnologica estructurado ha
generado un estado de estancamiento operativo. Pavon Cruz et al. (2025) afirman que “s6lo un
minimo porcentaje de las microempresas han alcanzado a aplicar procesos de e-business en su
operativa productiva”. Mientras el mercado exige inmediatez y procesos de autoservicio, el
micro-emprendedor hondurefio sigue anclado a la captura manual de datos y la verificacion fisica
de existencias. Este fendmeno se traduce en una incapacidad técnica para escalar el negocio, y
asi como detalla Chaffey (2019), “la falta de integracion entre el catdlogo digital y el inventario
real no solo produce quiebres de stock, sino que degrada la confianza del consumidor y la
reputacion de la marca digital.”, reforzando que al no existir una integracion entre el catalogo
que el cliente ve y el inventario real disponible, se producen quiebres de stock y errores en la

facturacioén que degradan la experiencia del usuario y la reputacion del comercio.



La falta de una solucion transaccional de bajo costo y facil de adoptar por parte de los
micro-emprendedores que se dedican a vender o revender prendas de ropa y calzado repercute

directamente en las siguientes dimensiones del negocio:

En primer lugar, la gestion de un negocio unicamente utilizando el "comercio social" es
decir, a través de WhatsApp, Instagram, Facebook, etc. obliga al micro-emprendedor a llevar a
cabo procesos manuales para la recepcion de pedidos, la confirmacion de inventario y la
validacion de los pagos, ocasionando asi mucha ineficiencia operativa y altos cuellos de botella.
Como mencionan Laudon y Laudon (2022), la ausencia de una arquitectura de informacién
estructurada genera silos de datos y una dependencia absoluta del tiempo fisico del propietario, y
al estar en un mercado que exige prontitud y agilidad en cada paso, el micro-emprendedor
hondurefio pierde ventas porque las transacciones tardan mucho y no pueden suceder multiples

transacciones de forma satisfactoria.

En segundo lugar, la inexistencia de un sistema centralizado de inventarios impide al
microemprendedor estar al tanto de sus inventarios en tiempo real lo que anula la trazabilidad de
los mismos. Para los micro-emprendedores que producen alimentos o que revenden productos de
alta inflacion esta situacion es critica. La falta de vision del stock puede llevar a la venta de un
producto agotado, deteriorando la confianza del consumidor y la reputacion del
micro-emprendedor. Por otro lado, la falta de un sistema transaccional permite la pérdida de la
trazabilidad de los datos del cliente, haciendo que no se pueda realizar ningun tipo de andlisis del

comportamiento de compra para futuras estrategias de fidelizacion.

Finalmente, la percepcion erronea por parte de los micro-emprendedores que tienen una
alfabetizacion digital basica de lo costoso que puede llegar a ser el e-commerce formal y lo
técnicamente complicado que les pueda resultar hace que la mayoria de los
micro-emprendedores simplemente rehusan la utilizacion y el aprendizaje de una solucion formal
de e-commerce, manteniéndose asi anclados a las herramientas empiricas. Este temor al
"tecnostrés" o a las inversiones financieras inalcanzables, los mantiene amarrados a soluciones
empiricas, y sin una herramienta formal que les permita facilitar la gestion de la TI y los riesgos
que ello entrana, la microempresa del Distrito Central queda como la principal victima de una

nueva competencia mas estructurada que ya ha evolucionado a una solucién de autoservicio



digital.
1.3.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

(De qué manera el disefio de un modelo de gestion tecnologica de e-commerce
transaccional de bajo costo permitira reducir las brechas tecnologicas, operativas y cognitivas,
que condicionan la informalidad operativa digital en las microempresas del sector moda y de

base domiciliaria del Distrito Central?
1.3.2.1 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1. (Cudles son las deficiencias criticas detectadas en los procesos de recepcion de
pedidos, control de inventarios y validacién de pagos que caracterizan la brecha operativa en las
microempresas del sector moda en el Distrito Central?

2. (Qué nivel de madurez tecnologica poseen actualmente estas microempresas del
sector moda frente a las exigencias de autoservicio e inmediatez del consumidor digital?

3. (Como influye el nivel de alfabetizacion digital basica de los propietarios de las
microempresas del sector moda en su rechazo a adoptar sistemas transaccionales centralizados?

4. (Qué requerimientos técnicos y funcionales debe integrar un modelo de gestion
tecnologica de bajo costo para mitigar las deficiencias operativas detectadas y profesionalizar la

gestion comercial del sector moda en el Distrito Central?

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Con el fin de brindar un enfoque metodoldgico coherente a la investigacion y responder
adecuadamente a las preguntas planteadas en la formulacién del problema, se establecen los

siguientes objetivos:
1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de gestion tecnoldgica de e-commerce transaccional de bajo costo que
permita reducir las brechas tecnologicas, operativas y cognitivas que condicionan la informalidad

operativa digital en las microempresas del sector moda de base domiciliaria del Distrito Central.



1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar las deficiencias criticas en los flujos operativos de recepcion de
pedidos, control de inventarios y validacion de pagos que caracterizan la brecha operativa de las
microempresas del sector moda en el Distrito Central.

2. Evaluar el nivel de madurez tecnoldgica actual de las microempresas del sector
moda frente a las demandas de autoservicio e inmediatez que exige el consumidor en el mercado
digital actual.

3. Analizar la relacion entre el nivel de alfabetizacion digital de los propietarios y su
resistencia hacia la adopcion de sistemas transaccionales centralizados en las microempresas del
sector moda del Distrito Central.

4. Establecer los requerimientos técnicos y funcionales de un modelo de gestion
tecnologica de bajo costo que permita mitigar las deficiencias operativas detectadas y

profesionalizar la gestion comercial del sector moda en el Distrito Central.
1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La razén de fondo de esta investigacion trasciende el interés técnico, ya que nace de la
necesidad de brindar herramientas reales a quienes sostienen la economia familiar desde un
entorno hogarefio en el Distrito Central. En Honduras, el micro-emprendimiento informal del
sector moda no representa Unicamente una cifra macroeconomica, sino la respuesta de miles de
familias ante la carencia de un trabajo formal o de aquellos que buscan ganarse un dinero extra
fuera de sus empleos regulares. Sin embargo, se ha observado que, al entrar al &mbito digital,
muchos negocios se ven comprometidos por una "informalidad operativa digital". La relevancia
de este estudio radica en evitar que la tecnologia se convierta en un punto de atraso para el
microemprendedor, sino que, luego de un periodo de tiempo, pueda convertirse en un retorno no
solo econdémico sino también en el ahorro de tiempo, esfuerzo, comunicacion y otros beneficios
para los propietarios. Como indica el BID (2022), existe una desconexion critica; se cuenta con
acceso a dispositivos moviles, pero esto no se traduce en rentabilidad real debido a procesos que

siguen siendo manuales y agotadores.

Desde la gestion de TI, el presente trabajo se orienta hacia la profesionalizacion del

esfuerzo intentando evitar que el emprendedor funcione como un "gestor de crisis" en el cual



solo responda mensajes de servicio al cliente, y que por el contrario facilite su transicion a roles
mas directivos o gerenciales avanzando a toma de decisiones basada en datos reales. Aqui, la
vision de Porter (1985) sobre la competitividad es aqui donde se pone en practica: para que un
negocio de base domiciliaria en Tegucigalpa sea sostenible, la operacion interna debe ser

eficiente.

Adicionalmente, al lograr que el inventario y las ventas estén integradas de forma
coherente, se valida el principio de Davis (1989) sobre la aceptacion tecnologica: una
herramienta solo se adopta plenamente cuando el usuario percibe que esta facilita su labor diaria
y aporta valor directo a su economia. Incluso, dentro del rubro de la moda, esto es aun mas
complicado ya que se debe llevar un control de tallas, modelos y colores. En tltima instancia, el
modelo no busca imponer la tecnologia, sino que el comerciante la descubra como el socio aliado

que le devuelve el control de sus tardes y fines de semana para pasar en familia.

Para finalizar, la propuesta se justifica como un paso hacia la equidad tecnolégica; es
decir, se busca que la automatizacion y la eficiencia operativa dejen de ser privilegios exclusivos
de las grandes corporaciones, convirtiéndose en herramientas accesibles que respetan y valoran
el tiempo del emprendedor. Mientras el COHEP (2024) y la CCIT (2024) aseveran que la falta de
recursos detiene la formalizacion, esta investigacion propone una alternativa de bajo costo que
elimina las barreras de entrada, demostrando que la eficiencia es un objetivo posible para

cualquier microempresa.

En ultima instancia, el éxito de este modelo de gestion tecnologica se medira en la
capacidad del microemprendedor para optimizar su tiempo, deshacerse del temor hacia el uso de
la tecnologia y transformar un esquema de subsistencia en una plataforma de crecimiento. Como
valor agregado, esta investigacion materializard el modelo propuesto a través de un prototipo
funcional (demo), demostrando de forma tangible la interfaz de usuario asi como la viabilidad

técnica, y financiera de la solucion.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

El presente capitulo es el pilar cientifico y conceptual en el que se fundamenta la
propuesta del modelo de gestion tecnologica. En un contexto donde la transformacion digital por
lo general se desarrolla de una manera empirica, es necesario establecer un marco de referencia
que conecte las tendencias mundiales de e-commerce con la realidad operativa de las
microempresas del sector moda en el Distrito Central. En este sentido, a partir de una revision
del estado del arte, de la conceptualizacion clave y el estudio de teorias de aceptacion y
competitividad, se busca brindar el fundamento metodoldgico a la solucion propuesta, donde el
disefio del modelo debera responde tanto a los estdndares internacionales como a las capacidades

locales de adopcion técnica.
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

El andlisis de la situacion actual representa una fase diagnostica y de tipo documental en
la que permite ubicar el problema de investigacion dentro del flujo del conocimiento cientifico
actual. Para ello se recurre a la idea de Estado del Arte como un tipo de método que
definitivamente trasciende de la simple guia bibliografica para constituirse en un analisis critico
de las soluciones, de las brechas y los hallazgos reportados a lo largo de los tltimos cinco afios,
constituyendo una practica fundamental para evitar la redundancia de la investigacion y la
confirmacion de que este modelo de gestion propuesto se sustenta en los principios

contemporaneos del e-commerce y la gestion de tecnologias de informacion.

Con la intencion de garantizar la objetividad y el rigor cientifico en este apartado de la
investigacion, se ha decidido seguir el enfoque metodolégico sugerido por Booth et al. (2008) y
Creswell (2014) quienes resaltan en brindar la evidencia de forma narrativa y estructurada y que
el centro de atencion sea el conocimiento como tal y no solamente la descripcion de los
documentos. De igual manera, y siguiendo a Denzin y Lincoln (2018), se ha elegido un modelo
de exposicion textual fluido que no usa tablas o la figura y en su lugar opta por una sintesis de
tipo teérico con el objetivo de evitar cualquier distraccion visual y por lo tanto buscar centrar la

atencion en la evolucion de las variables de objeto de estudio.

Bajo esta perspectiva, la investigacion se despliega de forma deductiva, comenzando por



el Macroentorno, en donde se estudian tendencias y el analisis de impacto tanto mundial como
regional, luego bajando progresivamente hasta el Microentorno, en donde se alcanza la
discusion dentro de la realidad nacional de Honduras, y completando el recorrido en el analisis
interno del contexto geografico y socioecondmico del Distrito Central. Este marco global
asegura que el modelo de gestion tecnoldgica no solo sea una pieza suelta que apoye al sector
minorista informal de la moda y el calzado, sino que represente una respuesta a las tendencias

digitales actuales y principalmente a las necesidades reales del mismo sector.

A partir de una vision integral del fenomeno estudiado, el presente analisis se divide en
una estructura basica conformada por tres dimensiones: el Macroentorno, que sintetiza el estado
del arte y sus hallazgos a nivel mundial y continental; el Microentorno, que deriva los valores
individuales, tendencias o caracteristicas de las teorias comentadas hacia el marco nacional
hondurefio, y, por tltimo, el Anélisis Interno, donde se detallan los rasgos sociales y econdmicos
del Distrito Central como e¢je del andlisis. De este modo se establece un marco para contrastar
teorias internacionales con las realidades locales, a la vez que permite hacer visibles las brechas

que es precisamente lo que pretende cubrir el modelo de gestion tecnoldgica.
2.1.1. MACROENTORNO

En el ambito internacional, se han investigado los procesos de transicion entre
microempresas que practican la venta basados en la costumbre, hasta llegar a plataformas de
comercio electronico tradicional, con el fin de indagar por qué hay algunas empresas que tienen
mas competitividad que otras. En la perspectiva de un alcance global, Mkansi (2021) analiz6 los
costos y estrategias de adopcion de negocios en internet para microempresas minoristas,
enfocandose en categorias como el sector moda. Esta investigacion evalué como el uso de
diversas herramientas digitales influye sobre la estabilidad de los pequefios comercios que
funcionan desde el hogar, destacando que el uso de aplicaciones de redes sociales como tUnica

estrategia transaccional presenta serios retos operativos.

Siguiendo esta linea de pensamiento, la digitalizacion en las economias emergentes en
Asia presenta desafios practicamente iguales respecto a la fractura de la informacion operativa
diaria. Las conclusiones de Vatanasakdakul et al. (2020) en el sector minorista de Indonesia

revelan que la principal barrera es que el propietario pasa demasiado tiempo consolidando las
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ventas procedentes de diversas plataformas de mensajeria, lo que provoca una reduccion
considerable en su productividad. Este punto de vista pone de manifiesto que no es suficiente con
tener una presencia en la red, sino que es necesaria una estructura interna interrelacionada para

organizar los datos de cada transaccion a fin de que no haya un estancamiento del negocio.

A este reconocimiento, y siempre a nivel global, la puesta en practica de
soluciones de bajo costo que vayan haciéndose realidad a partir de la innovacion simple se
manifiesta como la mejor apuesta para ayudar a aquellas personas que tienen un escaso nivel de
alfabetizacion digital. Almunawar et al. (2022) determinaron que los sistemas considerados
faciles de entender obtienen una aceptacion mucho mas alta entre los microemprendedores que
los sistemas complejos disefiados para grandes empresas. Este resultado corrobord
fervientemente la necesidad de disefiar herramientas que no s6lo vayan a ser baratas, sino que
vayan a ser también faciles de utilizar por cualquier persona y, por tanto, las tecnologias van a

ser un soporte a la realidad y no un obstaculo.

De acuerdo con las conclusiones de Hossain et al. (2025) sobre la utilizacion de factores
tecnologicos para promover el e-commerce, se ha determinado que la carencia de un sistema
centralizado obliga a los comerciantes a tener que contar a mano la mercaderia al terminar el dia,
lo que incrementa la probabilidad de error logistico. Esto genera un agotamiento que por ende
frena la innovacidon, ya que el emprendedor se concentra Unicamente en la supervivencia
operativa de su negocio por encima de su evolucion. La investigacion concluye con la afirmacion
de que la tecnologia tiene que ser un motor de inclusion econdmica que permita que el
micro-comercio de moda no so6lo sea una actividad de subsistencia, sino una actividad que pueda

generar estabilidad.

Luego de abordar la situacion existente en el lejano oriente, ahora se puede dirigir la
mirada hacia el continente europeo, donde la tecnologia ha pasado a convertirse en el requisito

minimo para la continuidad de los comercios tradicionales.

Siguiendo esta linea, Jarvi (2022) estudid la transicion digital en pequefias y medianas
empresas en Espafia, llegando a la conclusion de que frecuentemente no existe un vinculo
estructurado entre lo que ocurre en las redes sociales y la comunicacion interna que se da en el

dia a dia. El comerciante parece querer innovar, sin embargo, la forma habitual de realizar las
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operaciones queda marcada por unas practicas de trabajo muy antiguas, lo que hace que el
propietario quede exhausto al final del dia. Al no poder coexistir el inventario real contra lo que
se ofrece al publico, el duefio debe trabajar el doble para no cometer errores en el envio de
pedidos, quedando en una situacién que empeora no s6lo su imagen profesional, sino que

también su salud mental y fisica.

Profundizando en uno de los mercados de moda mas grandes de Europa, Martinelli y
Tunisini (2024) analizaron la transformacion de los canales de comercializaciéon en micro y
pequefias empresas manufactureras en Italia. El estudio exploré cémo las empresas locales
intentan introducir canales digitales para sus ventas minoristas, evidenciando que, aunque los
propietarios reconocen el enorme potencial de crecimiento del comercio electronico, sus
negocios rara vez estdn preparados operativamente para explotarlo. La investigacion determin6
que existe una gran friccion al intentar aplicar un enfoque omnicanal, ya que los emprendedores
invierten en plataformas de visibilidad, pero carecen de la madurez tecnoldgica interna necesaria

para respaldar el volumen logistico que estas ventas generan.

Para comprender por qué fracasan estas implementaciones en el comercio minorista
europeo, Gouveia (2024) investigo los retos de la transformacidn digital en pequefias empresas
en Portugal. El autor identifico que el aumento acelerado del comercio electronico ha obligado a
los minoristas a digitalizarse, pero la dificultad que enfrentan no se debe a la falta de voluntad,
sino a la carencia de estrategias adecuadas para negocios de tan pequefia escala. Se establecio
que la transformacion digital no puede verse como una simple adquisicion de software, sino
como la necesidad de moldear el proceso interno; de lo contrario, la imposicion de sistemas
complejos provoca que los proyectos fracasen o no alcancen los objetivos de eficiencia operativa

propuestos.

Una vez comprendidos escenarios de estudio similares en Europa y Asia, el analisis debe
trasladarse hacia la region latinoamericana, donde el comercio informal y domiciliario representa

el sustento de millones de familias y es mucho mas marcado que en paises del primer mundo.

Bajo esta perspectiva regional, Rojas Quintero (2021) estudié a las pymes del sector textil
en Colombia a fin de conocer la percepcion de riesgo y el cansancio digital. El propoésito fue

comprobar como el excesivo uso de la mensajeria instantdnea para vender termina fragmentando
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la vida personal del duefio, transformando la operacion de la empresa en una fuente de agobio
diario para el microemprendedor, ya que no existe una separacion entre el trabajo y el descanso.
Los resultados van en el sentido de comprobar que los microemprendedores se sienten agobiados
por no tener un limite en su jornada laboral, convirtiendo el dispositivo celular en una carga

pesada.

En una realidad muy similar dentro de la region sudamericana, un estudio de Guevara y
Rodriguez (2024), investig6 la digitalizacion de empresas de calzado en Perti, en donde, entre
sus resultados mostraron que aquellos comerciantes que dependen solamente de la memoria para
gestionar sus pedidos, incurren en un sobreestrés logistico donde el margen de pérdida de
mercaderia alcanza el 12%. Esto genera un estancamiento financiero pues, para el duefio de esta
empresa informal, es imposible planificar las compras sin saber qué colores o tallas son las mas
vendidas en su mercado local. Asi, concluy6 el estudio, que la profesionalizacion del registro de

ventas es el primer paso para salir de la informalidad operativa y alcanzar el crecimiento.

En lo que respecta a la adaptabilidad técnica, la alternativa para el micro-sector esté lejos
de ser la implementacién de programas de computadora costosos o complicados, sino en
aprovechar lo que se denomina “tecnologia de rostro humano”, es decir, aplicar una tecnologia
intermedia disefiada para servir a las personas. A tal respecto, Panozzo (2025) conocié que los
mejores sistemas son los que respetan que el propietario no es un experto en informatica y que
los mismos ofrecen pantallas que imitan la sencillez de una conversacion cotidiana. Se observd
que cuando el empresario se da cuenta de que el sistema sabe entender su lenguaje habitual, el

miedo a la tecnologia desaparece, quitaindole un peso de encima.

Regresando a la propuesta formulada sobre la informalidad en Colombia, Ldpez,
Gutiérrez y Torres (2020) precisaron que empresas que han trabajado con herramientas sencillas
para el control de la gestién han visto como el tiempo dedicado a la logistica se ha reducido en
un 40%. Este ahorro de tiempo implica tener una mayor capacidad para buscar nuevos clientes o
adecuar mejor el disefio de sus productos. Esto evidencia el hecho de que la tecnologia aplicada a
la gestion de una empresa permite que un negocio domiciliario se comporte con la misma

seriedad que una tienda fisica de prestigio.

Esta repercusion en la calidad de vida del microempresario también se acopla a las cifras
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economicas que inciden directamente en la capacidad de ahorro y estabilidad econémica de los

hogares de todo el continente americano.

En esta linea, Urmeneta (2025) presentd un informe sobre los beneficios del comercio
electronico transfronterizo en la zona latinoamericana, especificamente en microempresas
lideradas por mujeres. Esta investigacion estudid las pérdidas de las microempresas debido a la
carencia de registros operativos, determinando que un negocio sin control de ventas pierde hasta
la cuarta parte de los potenciales clientes. El investigador destac6 que pasar a un modelo de
gestion mas ordenado es una medida necesaria para la supervivencia econdmica, ya que da

estabilidad al mercado informal laboral y fortalece la economia de los paises de la region.

Ampliando este analisis en el Caribe, Santelices y Alvarez (2024) estudiaron el impacto
de la gestion digital en el ahorro de las familias emprendedoras. Los hallazgos indicaron que la
falta de orden en los registros de venta impide que el propietario del negocio pueda separar la
cantidad adquirida por concepto de ganancias del flujo de dinero que tiene destinado para el
hogar. Esto provoca que la mitad de los pequeiios negocios informales consuman su capital de
trabajo en gastos diarios y luego les impide reinvertir. El estudio también concluye que un
sistema de control digital resguarda el patrimonio y el futuro econémico de la familia del

comerciante.

Junto a lo anterior, se puede observar que existe una relacion directa entre la incapacidad
para procesar la informacion de las ventas y la dificultad para acceder a los beneficios del crédito
formal. Ampliando sobre esto, la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe
(CEPAL, 2021) destaco que el principal condicionante para competir en el entorno actual no
radica Unicamente en la falta de conectividad a internet, sino en la dificultad estructural para
obtener registros contables fidedignos de los flujos de caja mensuales. Al no contar con un
historial financiero digitalizado y claro, el microemprendedor que opera desde su propia casa
queda excluido de la evaluacién de riesgo del sistema bancario tradicional, lo que imposibilita la
obtencion de capital para hacer crecer su empresa y concluye que la adopcion de sistemas de

gestion econdmica es un pilar fundamental.

Bajando hacia el cono sur y el area andina, el analisis se traslada hacia naciones donde el

mercado laboral depende estrictamente de la capacidad de los duefos para profesionalizar sus
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ventas. Mufioz y Sepulveda (2023) analizaron coémo la falta de sistemas de gestion afecta la
estabilidad de los empleos de barrio en Chile. Si bien cuentan con acceso a internet, al no
aprovecharlo para organizar sus cuentas existira una desigualdad digital que impide el
crecimiento. Los resultados obtenidos muestran que el desorden del trabajo diario es lo que

limita a los microemprendedores en la contratacion de mas personas y su capacidad de subsistir.

Cerrando los hallazgos en la region andina, se constat6 que la tecnologia debe cumplir, en
primer lugar, la funciéon de que el propietario recupere su tiempo libre con eficacia. Valenzuela y
Pérez (2023) observaron que los negocios en Chile que abandonaron la practica de anotar los
pedidos a mano y habian incorporado sistemas automaticos no solo incrementaron sus ventas,
sino que también protegieron su reputacion al reducir los errores en las tallas de la ropa. Este es
un punto relevante, dado que demuestra que la eficiencia operativa protege la relacion de

confianza que el pequefio comerciante construye con su clientela local.

Por otro lado, siempre en Sudamérica, Castafio y Londofio (2023) estudiaron la
transformacion digital en las industrias de moda de Bogota y Medellin en Colombia. El propdsito
de la investigacion era determinar por qué las empresas de ropa y calzado, a pesar de que venden
mucho por redes sociales, rechazaban el uso de sistemas de venta formales. Los resultados
indicaron que hay miedo de que la tecnologia produzca un trato mas frio, y que se necesitan
sistemas livianos que funcionen en el celular para que la tecnologia sea inclusiva y realmente util

para el pequefio comerciante que no tiene una oficina formal.

Al poner estas experiencias bajo la lupa se pueden extraer determinaciones clave del
camino que debe seguir la tecnologia para adaptarse a la realidad operativa del comerciante para
que el proceso de modernizacion pueda considerarse verdaderamente eficiente. Esta necesidad de
agilidad operativa es la que permite al pequefio empresario trascender del hecho de convertirse
en un esclavo de sus procesos manuales a convertirse en un administrador estratégico de su

propia empresa.

Cruzando la frontera en direccion a Norteamérica, se ha investigado considerablemente
un fenémeno que tiene lugar en México, enfocado en la madurez digital de los pequefios
comercios. De acuerdo con el estudio realizado por Osuna y Garza (2025), el 45% de estos

negocios no disponen de una sincronizacidon entre su catalogo digital y su bodega fisica. Esto
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provoca una pérdida de confianza del comprador cuando se le indica que el producto que ya ha
pagado no estd disponible en el almacén, disminuyendo la reputacion del comercio de forma

irreversible en su comunidad de seguidores, que espera una respuesta rapida y eficiente.

Profundizando en este punto, Flores y Castillo (2024) estudiaron a las mujeres que
gestionan negocios a través de redes sociales en el area metropolitana de México para
comprender el impacto en su salud mental. Los resultados resaltan que el 70% de dichas mujeres
utiliza el teléfono movil para todas las actividades relacionadas con su negocio, lo cual, al no
poder automatizar los procesos mas elementales, se convierte en su mayor causa de estrés. Este
es un problema serio dado que la falta de alfabetizacion digital avanzada estanca el crecimiento

de la economia y la capacidad para equilibrar el trabajo con la familia.

En relacién con el crecimiento econdmico, se encontrd una relacion directa entre trabajar
de forma manual y el estancamiento de las ganancias mensuales reales. Romero y Gémez (2023)
concluyeron que usar sistemas que automaticen los pagos y la recepcion de pedidos reduce el
tiempo de espera del cliente en un 35% de manera comprobada. Esto permite que el duefio deje
de ocupar todo su tiempo respondiendo mensajes de forma repetitiva y empiece a actuar como un
verdadero administrador que planifica el futuro. Estos resultados confirman que ser competitivo

depende de tener una estructura de informacion solida.

Desde este punto de vista, la innovacién sencilla representa la inica posibilidad para que
las empresas realmente consigan crecer y contribuir a que un pais tenga un desarrollo parejo.
Morales y Salazar (2024) identificaron que, cuando el duefio pone en marcha un sistema que le
ayude a controlar sus pagos e inventarios, se aumenta su percepcion del profesionalismo, lo que
conlleva a sentir que se pueden mejorar los precios y dejar de ser el mas barato. La investigacion
determind que hacer que los sistemas sean amigables es la clave del éxito; si el comerciante lo

visualiza como un aliado, su economia mejorara a largo plazo.

Al entrar al istmo centroamericano, el analisis se vuelve mas cercano a la realidad
operativa, donde las brechas tecnoldgicas se mezclan con una cultura de servicio muy

personalizada.

Situando el andlisis en esta zona, Arias y Solano (2023) exploraron la problematica de
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por qué los pequefios comercios de ropa en Costa Rica no logran aumentar su productividad.
Entre los resultados, se evidencid que los duefios indican que los sistemas que existen son
demasiado complicados, ya que se han desarrollado para empresas grandes que cuentan con
areas de informatica. El informe afirm6 que los comercios que no obtienen una trazabilidad
minima de sus pedidos estan condenados a desaparecer frente a la sobresaliente evolucion de

grandes casas comerciales que controlan el mercado digital.

Continuando con el recorrido por Centroamérica, Pineda y Escobar (2024) hicieron
alusion a lo que ellos consideran una modernidad superficial en El Salvador. Este estudio
encontr6 que muchos negocios lucen modernos por fuera porque utilizan pagos digitales, pero
por dentro son ain antiguos, dado que el 55% de los duefios aun utiliza cuadernos para el
inventario. De esta desorganizacion operativa derivan constantes pérdidas de dinero, prueba de
que la auténtica fuerza proviene de la capacidad de organizar correctamente la informacién

interna para realizar una toma de decisiones basadas en datos.

Al mismo tiempo, Rivas y Fuentes (2023) evaluaron el impacto del estrés que genera la
tecnologia en los duefios salvadorefios que manejan todo mediante mensajes de texto. Como el
duefio tiene que recordar tallas confiando en su memoria, el indice de errores en los envios se
incrementa notablemente, comprometiendo la lealtad del cliente. Es por esto que el uso de
sistemas sencillos debe entenderse como una herramienta de salud para el duefio, permitiéndole
delegar procesos automaticos a una maquina y, por ende, centrarse en el posicionamiento de su

marca en el pais.

Muy cerca de las fronteras hondurefias, y para completar el estudio del Macroentorno, los
paises vecinos refuerzan la idea de que la educacion digital es el pilar fundamental para cerrar la

brecha de competitividad en la region.

A tal efecto, Monterroso y Juarez (2023) detectaron que el principal problema de los
micro-emprendedores en Guatemala es la escasa alfabetizacion digital administrativa, ya que
estos suelen realizar publicaciones atractivas pero fallan en procesos claves como la revision de
existencias, alejando a clientes valiosos. La investigacion argumenta que profesionalizar las
ventas domiciliarias necesita herramientas que no exijan conocimientos informaticos avanzados,

sino que logren que la tecnologia se ajuste al lenguaje del usuario de forma que los pequefios
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negocios puedan actuar con la eficacia de una empresa moderna.
2.1.2. MICROENTORNO

Una vez abordada la vision que tenemos sobre el contexto fuera de las fronteras
hondurefias, tenemos que aterrizar todos estos conceptos en la realidad nacional, profundizando

lo mas cercano posible a la realidad actual que acontece en los barrios de este pais.

Enfocandonos en Honduras, Mejia y Flores (2024) pusieron a prueba como los
emprendimientos de los barrios de Tegucigalpa se valen de herramientas digitales para subsistir.
La revision puso de manifiesto que la carencia de un registro ordenado lleva a que el dinero del
negocio se mezcle con los gastos personales del hogar; en tal escenario, el duefio realmente no
sabe si se gana o sOlo se estd cubriendo necesidades inmediatas, lo cual impide que el
emprendimiento crezca. Esta desorganizacion frena la estabilidad econdmica de la familia y el

¢éxito a largo plazo.

Por otra parte, lo cierto es que la mayoria de los duefios de las microempresas en la
capital de Honduras consideran que la tecnologia es un gasto mas antes que un medio para ganar
dinero. Hoy en dia, casi todos los duefios de los negocios tienen un celular con acceso a internet;
sin embargo, son muy pocos los que lo utilizan a nivel profesional con sus ventas e inventarios.
La escasa vision que poseen los propietarios hace que sigan en modo supervivencia, dedicando
mucho esfuerzo a tareas manuales y sin tener el tiempo de pensar en el futuro de la empresa

(Pavon Cruz et al., 2025).

Ahondando en la dindmica especifica del rubro de la moda en la capital, Andino y Lagos
(2025) desarrollaron una investigacion alojada en la Universidad Tecnologica Centroamericana
sobre el impacto de la digitalizacion en tiendas de ropa en el Distrito Central. El estudio
comprobo que, si bien la adopcion de herramientas tecnoldgicas permite aumentar la interaccion
con los consumidores y personalizar la experiencia de compra, la verdadera barrera radica en la
falta de capacitaciéon continua y los costos de implementaciéon de sistemas complejos. Se
concluy6d que el éxito comercial no depende Unicamente de adquirir tecnologia, sino de la
capacidad del emprendedor para superar los obsticulos técnicos y cognitivos mediante una

integraciéon adecuada a sus procesos diarios, confirmando que la alfabetizacion digital es el
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principal reto del sector.

Bajo la misma linea de evaluacion de madurez digital, Molina (2024) publicé un estudio
en la revista cientifica de la Universidad Catolica de Honduras, analizando las técnicas de
adopcion digital en los emprendimientos del sector comercial en Tegucigalpa. La investigacion
demostr6 que la incursion tecnoldgica local se encuentra estancada en una etapa de
consolidacion inicial, donde los negocios han logrado visibilidad publicitaria en redes sociales,
pero carecen de bases operativas. Los hallazgos evidenciaron que, para generar ventajas
competitivas sostenibles a largo plazo, los emprendimientos domiciliarios deben avanzar
obligatoriamente hacia la profesionalizacion de sus procesos internos y el andlisis de datos,

dejando de lado el empirismo para adoptar modelos de gestion verdaderamente estratégicos.

A pesar de estas dificultades operativas, es necesario evaluar si el pais cuenta con las
condiciones técnicas basicas para que estos negocios puedan dar el salto hacia una mayor

modernidad.

En una investigacion evaluativa, Lopez y Paz (2024) dieron a conocer que menos de un
30% de las microempresas hondurefias cuentan con sistemas de ventas organizadas. A pesar de
que hay gran entusiasmo por vender en linea, hay mucha dificultad para que los pequefios
propietarios dejen de simplemente subir una foto para pasar a hacer un control real sobre sus
productos fisicos. Esa brecha tecnologica es la que los aleja de las microempresas formales,
obligandolos a competir en condiciones muy asimétricas frente a cadenas con mayor madurez

digital.

En concordancia con lo expuesto, Reyes y Castillo (2024) realizaron un estudio en el
Distrito Central para identificar por qué los propietarios de las tiendas de ropa prefieren seguir
utilizando el papel. Los hallazgos revelaron cémo muchos emprendedores consideran que
aprender a usar un sistema les consumira mucho tiempo que requieren para la venta de sus
productos. Sin embargo, se comprob6 que los que se atreven a introducir una aplicacion sencilla
logran realizar un mejor control de pedidos y reducen el estrés, demostrando que la tecnologia es

una aliada necesaria.

Esta resistencia al cambio no s6lo se da por el factor tiempo que lleva implementar un
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sistema o el tiempo de una transaccion, sino también por la ausencia de una ensefianza digital

que, genuinamente, esta enfocada en la resolucion de problemas practicos.

Profundizando en el andlisis de madurez digital, Salgado y Valladares (2024) midieron el
impacto de la informalidad operativa en los micronegocios de moda de Comayagiiela. El estudio
demostrd que el 85% de las tiendas domiciliarias posee un alto dominio en la etapa de atraccion
visual en redes sociales, pero una madurez técnica cercana a cero en la etapa de logistica. Esta
asimetria provoca que el emprendedor pierda ventas al ser incapaz de confirmar el inventario en
tiempo real a sus compradores, evidenciando la necesidad urgente de modelos transaccionales

simples.

Complementando la perspectiva cognitiva en el pais, Cerrato y Nufez (2025) analizaron
el nivel de alfabetizacion digital administrativa de los comerciantes informales. Identificaron que
existe una falsa percepcion de competencia técnica, donde los duefios confunden el saber
publicar una fotografia con la habilidad de interpretar datos contables basicos. El analisis
concluye que las interfaces complejas y llenas de ments generan un rechazo inmediato, por lo
que el éxito de cualquier software en el Distrito Central dependera de que su disefio respete los

flujos de trabajo altamente intuitivos.

Mas alla de la gestion interna, el uso de herramientas tecnologicas da acceso a otras
ventajas, como el acceso a un sistema financiero. Desde la perspectiva empresarial nacional,
Bueso y Rivera (2024) revelaron que a pesar de que la penetracion de las billeteras electronicas
ha crecido en Tegucigalpa, los negocios las usan de forma aislada. Esto quiere decir que el duefio
recibe el pago a través del celular y esta accion no se vincula en el listado de productos
liquidados. Esta desconexién provoca que el microemprendedor no conozca cuanto es su

ganancia, impidiendo una gestion segura.

Bajo la perspectiva financiera, el uso de sistemas de gestion es fundamental para que los
negocios informales puedan conseguir préstamos bancarios. Los bancos poseen validaciones
estrictas para conceder créditos a estos emprendedores debido a que no poseen evidencia que
pueda demostrar cudnto venden cada dia. Caceres y Suazo (2024) sefialaron que tener un registro
digital funciona como una excelente carta de presentacion ante las instituciones financieras. Esto

permitiria que los negocios de la capital dejen de depender de prestamistas externos y puedan
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crecer con formalidad.

Finalmente, la meta de avanzar hacia la digitalizacion del comercio informal
especificamente en el area de moda en Honduras no es solo una cuestion de uso de redes sociales
para llegar a los consumidores, sino también de profesionalizar el trato al consumidor para

asegurarse de que confien en la marca y generar lealtad ante sus clientes.

En el plano comercial de Tegucigalpa, la mayor queja del consumidor digital en este
rubro es que ha encontrado falta de rapidez y errores al recibir los pedidos de ropa o calzado.
Zelaya y Romero (2023) indicaron que el cliente valora mucho més encontrar un negocio que se
vea organizado y que tenga un sistema claro para confirmar las ventas frente a uno que carece de
estructura. Esto demuestra que los emprendedores que utilizan sistemas automaticos logran un

40% mas de confianza en el consumidor, motivando al usuario a regresar y recomendar la marca.

En sintesis, y para finalizar el andlisis del Microentorno, la falta de orden técnico es lo
que favorece que los micro negocios de moda en Tegucigalpa y Comayagiiela no lleguen a ser
empresas solidas. Fiallos y Ponce (2024) concluyeron que si se les dota de un instrumento
sencillo con el que puedan organizar sus pedidos, el miedo a la tecnologia desaparecera
répidamente. Se espera que el futuro de la economia de Tegucigalpa radique en la medida en que
los pequeios negocios mejoren su eficiencia digital, permitiendo que la digitalizacion esté al

alcance de todos los presupuestos.
2.1.3. ANALISIS INTERNO

El Distrito Central es el centro politico y financiero mas importante de Honduras. Asi
mismo, esta area representa a uno de los municipios del departamento de Francisco Morazan y
estd conformada por las ciudades de Tegucigalpa y Comayagiiela, ambas funcionan como una
sola unidad econdmica y representan la capital del pais. El Distrito Central no solo es la sede del
gobierno, sino que es también donde miles de personas inician un pequefio negocio desde sus

hogares para sostener a sus familias.

Demograficamente, el Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2023) proyecta que el
municipio tiene una poblacion de mas de un milldn trescientos mil habitantes, mencionando que

la gran mayoria se concentra en terrenos montafiosos, lo que define la forma en que los negocios
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deben entregar sus productos. Esta configuracion geografica no es un dato menor; implica que el
éxito de una venta digital en Tegucigalpa depende también de una logistica de entrega que
actualmente se gestiona de forma improvisada y se podria mejorar mediante el modelo

tecnologico propuesto.

La mayoria de los ciudadanos de la capital son jovenes en edad de trabajar, pero no todos
logran encontrar un empleo en empresas grandes. Por esta razon, una gran parte de la poblacion
se dedica a actividades por cuenta propia dentro de sus barrios. El Consejo Hondurefio de la
Empresa Privada (COHEP, 2024) estima que mas del 70% de la economia en Honduras se mueve
a través del sector informal. En el Distrito Central, esta situacion ha creado una cultura de trabajo
muy fuerte en las colonias, donde la sala o el garaje de las viviendas se transforman en un centro

de ventas para generar ingresos diarios.

Considerando la informacion poblacional del INE, asi como también aquellos porcentajes
de informalidad y de ventas digitales establecidos en la literatura, es posible estimar que en el
Distrito Central existen cerca de 5,000 micro-negocios que trabajan en el area de la moda desde
el hogar a través de medios digitales. Esta cifra equivale al universo de usuarios potenciales que
podrian resultar beneficiados con un modelo de gestion tecnologica que normalice sus procesos

comerciales.

Desde un enfoque operativo, la estructura interna de estos micro-negocios se puede
caracterizar mediante la figura del duefio polivalente que realiza la mayoria, si no todas, las
funciones comerciales, logisticas y administrativas sin contar con una division por
departamentos. Este ADN operativo ha generado un flujo de ventas totalmente dependiente de la
efectividad de respuesta del duefio en su celular, el cual constituye el activo estratégico mas
importante del negocio. Sin embargo, al carecer de infraestructura tecnoldgica que permita
automatizar la trazabilidad del producto desde su publicacion hasta la entrega, se provoca una
bola de nieve en el trabajo, lo cual compromete la eficiencia del negocio, la imagen con los

clientes y el crecimiento del emprendimiento.

Dentro de las actividades econdémicas de la capital, la venta de ropa y zapatos ocupa un
primer lugar. La moda es uno de los rubros de mayor actividad comercial en zonas residenciales,

debido a que es un producto de gran demanda. Muchos emprendedores compran mercaderia para
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revenderlas por Internet, aprovechando que no tienen que pagar el alquiler de un local comercial.
La Cémara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa (CCIT, 2024) considera que esta actividad
es muy importante para la economia local, aunque la mayoria de las dindmicas sigan siendo

empiricas y sin registros formales.

Es importante mencionar que en Honduras, la venta de articulos de moda por medios
digitales ha crecido en forma muy significativa en los Ultimos afios; de acuerdo al estudio de
Pavén Cruz et al. (2025), se estima que un 80% de los micro-negocios que venden desde casa lo
hacen a través de las redes sociales. En el Distrito Central, este sector se mueve sobre todo por
Instagram y Facebook, plataformas que se utilizan para publicar fotos de sus prendas. Esta forma
de trabajo ha permitido a muchas mujeres jefas de hogar generar sus propios ingresos, pero a su
vez ha generado un desorden operativo al no contar con herramientas que permitan controlar sus

ventas.

A pesar de este gran crecimiento, los resultados de la investigacion muestran fallas
criticas en la gestion. Se puede observar que el problema mdas importante de los barrios y
colonias de la capital es la pérdida del control sobre lo que se tiene guardado para la venta. El
hecho de apoyarse exclusivamente en la memoria humana o en un apunte suelto hace que se
cometan errores en los pedidos, lo que provoca incomodidad en el comprador local. Asimismo,
la falta de conexidn entre los pagos digitales y los registros de venta impide que el duefio sepa

con exactitud cuanto dinero estd ganando realmente cada mes.

En consecuencia, la propuesta que plantea esta investigacion es implementar un modelo
tecnologico que se ajuste a las particularidades de Tegucigalpa y Comayagiiela. Con ello se
pretende que el microempresario del drea de la moda, en vez de trabajar de manera desarticulada,
maneje unos recursos que le permitan ver los pedidos, desde cudndo son sus pagos y, en
consecuencia, tenga otras herramientas para asegurar la trazabilidad de sus operaciones. La
propuesta no busca que los microemprendedores utilicen programas complejos, sino que se
centra en la forma de organizar los datos para que les sean faciles de entender. Al profesionalizar
este tipo de negocios se debe lograr que sean mas competitivos en el mercado y que mejoren la

estabilidad econdmica de miles de familias en la capital.

2.2. CONCEPTUALIZACION
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2.2.1 GESTION DE TECNOLOGIAS DE INFORMACION (TI)

Si retrocedemos a las primeras etapas de la informatica, gestionar la tecnologia era una
tarea casi mecanica y de soporte, que se explicaba cémo "el proceso de planificar, organizar y
controlar el uso de los recursos informaticos, centrandose primordialmente en el mantenimiento
de los equipos y la operacion de los centros de computo para el procesamiento de datos basicos"
(Lucas, 1994, p. 12). Sin embargo, el panorama actual es mucho més complejo y exige que la
técnica trabaje de la mano con los planes del negocio, transformando la idea original en una
vision estratégica. Hoy se define como "la disciplina que alinea la estrategia tecnologica con los
objetivos del negocio, permitiendo que la informacidon sea un activo que genere ventajas
competitivas y mejore la toma de decisiones en todos los niveles de la organizacion" (Laudon &

Laudon, 2022, p. 15).
2.2.2 COMERCIO ELECTRONICO (E-COMMERCE)

A mediados de los afos noventa, cuando internet apenas asomaba en el mundo
empresarial, el e-commerce se veia apenas como una vitrina digital secundaria. Kotler (1996)
afirmaba que "consiste en el uso de los medios electronicos e informaticos para realizar
transacciones comerciales de compra y venta de bienes y servicios, utilizando primordialmente la
red internet como plataforma de contacto" (p. 245). Lo que antes era una simple transaccion, hoy
se ha convertido en una red profunda que conecta desde el clic inicial hasta la entrega en la
puerta del cliente. Chaffey (2019) lo define como "el intercambio de informaciéon comercial a
través de redes informdticas que abarca no sélo la transaccion de venta, sino también la atencion

al cliente, la gestion de pagos y la coordinacion de la cadena de suministro" (p. 42).
2.2.3 MICROEMPRESA DE BASE DOMICILIARIA

Durante mucho tiempo, los negocios que operaban desde la sala o el garaje de una casa se
consideraban meros esfuerzos de subsistencia sin mayor estructura. Segun Garcia (1998), "se
trata de la pequena unidad productiva compuesta por miembros de una familia que utilizan su
hogar para generar ingresos minimos, careciendo generalmente de una estructura administrativa
formal o planes de crecimiento" (p. 88). Hoy la historia es distinta; la vivienda se ha

profesionalizado como un centro operativo inteligente que aprovecha el mundo digital para
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competir con fuerza. Ahora se concibe como "una unidad econdmica de pequeia escala que
utiliza la vivienda como centro operativo principal para optimizar costos, aprovechando las
herramientas digitales para alcanzar mercados locales y regionales de forma eficiente" (Robbins

& Coulter, 2018, p. 520).
2.2.4 INFORMALIDAD DIGITAL

Hace afios, ser informal significaba simplemente no aparecer en los registros fisicos de
las autoridades o no tener un local con permiso municipal. Se entendia como "la situacién en la
que se encuentran los trabajadores y empresas que operan fuera de los marcos legales y
regulatorios del Estado, evadiendo el pago de impuestos y la proteccion social obligatoria"
(Castells, 1996, p. 142). Con la migracién de las ventas a las redes sociales, ha nacido una nueva
cara de este fenomeno donde el desorden ya no es solo legal, sino operativo. Heeks (2018)
establece que "es la actividad econdmica que utiliza plataformas tecnoldgicas y redes sociales
para comercializar productos, pero que carece de procesos administrativos estandarizados y

registros oficiales ante las autoridades correspondientes" (p. 55).
2.2.5 MADUREZ TECNOLOGICA

En sus primeros dias, se pensaba que un negocio era maduro tecnoldogicamente solo por
el hecho de tener muchas computadoras en sus oficinas. O'Brien (2000) argumentaba que "es el
grado en que una empresa ha integrado computadoras y sistemas de procesamiento de datos en
sus tareas contables y operativas para sustituir los registros manuales por digitales" (p. 112). Con
el tiempo, entendimos que el hardware no sirve de nada sin una estrategia; ahora la madurez se
mide por como la tecnologia cambia la forma de trabajar. En la actualidad, "se refiere a la
capacidad de una organizacion para aprovechar las herramientas digitales de forma estratégica,
permitiendo que la tecnologia transforme la cultura interna y mejore la experiencia final del

cliente" (Westerman et al., 2014, p. 88).
2.2.6 ALFABETIZACION DIGITAL

Hubo un tiempo en que saber de computacion significaba simplemente poder encender el
equipo y escribir un texto basico. Para Gilster (1997), "la alfabetizacion digital se refiere a la

capacidad de un individuo para utilizar las funciones basicas de una computadora personal,
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incluyendo el encendido del sistema y el uso del teclado para la entrada de datos" (p. 1). Pero en
un mundo hiperconectado, estar alfabetizado implica saber moverse con inteligencia y criterio en
un mar de informacion virtual. Hoy en dia, "es la capacidad de localizar, organizar, entender,
evaluar y analizar informacion utilizando tecnologia digital para participar plenamente en la

sociedad y en la economia del conocimiento" (Lankshear & Knobel, 2011, p. 23).
2.2.7 COMERCIO SOCIAL (SOCIAL COMMERCE)

La idea original de este concepto era muy sencilla: usuarios de foros o blogs
compartiendo opiniones antes de comprar algo. Beisel (2006) explicaba que "consiste en el uso
de comunidades en linea y redes sociales para ayudar en la compra y venta en linea de productos
y servicios mediante la retroalimentacion de los propios usuarios" (p. 14). Hoy, las redes sociales
han dejado de ser solo para conversaciones y se han convertido en el mostrador principal donde
ocurre toda la venta. Se conceptualiza como "una rama del comercio electronico que utiliza las
redes sociales y las aplicaciones de mensajeria para facilitar la interaccion social y las

contribuciones de los usuarios en la compra y venta de productos" (Turban et al., 2018, p. 312).
2.2.8 COMPETITIVIDAD

Bajo la vision industrial clasica, ser competitivo era una carrera de precios donde ganaba
quien lograba producir mas barato que el vecino. Porter (1985) defini6 la competitividad como
"la capacidad de una empresa para producir bienes y servicios con mayor eficiencia y a menor
costo que sus rivales domésticos y extranjeros en un mercado determinado" (p. 46). En el
mercado actual, la competencia ya no es solo por precio, sino por quién es mas rapido y creativo
para adaptarse a lo que el cliente pide. Modernamente, es "el conjunto de capacidades que
permiten a una organizacion alcanzar y mantener una posicion favorable frente a sus

competidores a través de la innovacion y la agilidad estratégica" (Hitt et al., 2015, p. 12).
2.2.9 INNOVACION FRUGAL

Al principio, este término se usaba para describir como la gente en paises muy pobres
hacia milagros con lo poco que tenia a mano. Zeschky et al. (2011) lo definian como "la creacion
de soluciones ingeniosas y de bajo costo para satisfacer necesidades basicas en mercados con

recursos extremadamente limitados, a menudo mediante la improvisacion" (p. 38). Sin embargo,
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hoy se ve como una filosofia de disefio inteligente que busca dar el mayor valor posible sin
desperdiciar recursos innecesarios, entendida como "el proceso de disefiar productos y servicios
de alta calidad que eliminan las funciones innecesarias para reducir costos sin sacrificar el valor

esencial para el usuario" (Radjou & Prabhu, 2015, p. 14).
2.2.10 TRAZABILIDAD

Para las grandes empresas de logistica, este concepto se resumia en saber exactamente en
qué camidn o contenedor viajaba una caja. Historicamente, "es la capacidad de identificar y
rastrear la ubicacion fisica de un lote de productos a lo largo de los diferentes puntos de la
cadena de suministro tradicional" (Christopher, 1998, p. 154). Con el registro digital, el concepto
se ha vuelto mucho mas fino, permitiendo seguirle el rastro a cada detalle de una venta en el
momento exacto en que ocurre. Ballou (2021) indica que es "la capacidad de reconstruir el
historial, el uso o la ubicacion de un articulo o actividad por medio de identificaciones

registradas de forma electrénica y en tiempo real" (p. 215).
2.2.11 TRANSACCIONALIDAD

En los libros de contabilidad de antes, una transaccién era simplemente el acto de
entregar un producto y recibir dinero a cambio de un recibo. Se definia formalmente ya que "se
refiere al registro formal de un intercambio de valores que ocurre entre dos entidades
econdmicas, generalmente documentado mediante recibos fisicos de pago" (Stair & Reynolds,
2001, p. 240). Hoy en dia, la transaccionalidad digital es lo que garantiza que ese intercambio de
datos sea invisible, seguro y quede guardado para siempre en el sistema. Se entiende como "el
intercambio seguro y automatico de informacidén comercial que garantiza que una operacion de
compra sea valida, completa y debidamente registrada en los sistemas del negocio" (Stair &

Reynolds, 2020, p. 315).
2.2.12 INTERFAZ DE USUARIO (UI)

Cuando las computadoras eran herramientas exclusivas para ingenieros, la interfaz era
solo una pantalla negra llena de codigos dificiles de entender. Pressman (1987) apuntaba que es
"el conjunto de comandos y lenguajes de programacion que permiten a un operador humano

comunicarse con el sistema operativo de una computadora para ejecutar tareas" (p. 112). Ahora,
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el enfoque ha dado un giro total, la interfaz debe ser tan sencilla que cualquier persona pueda
usarla sin necesidad de un manual. Sommerville (2020) la describe como "el espacio donde
ocurren las interacciones entre humanos y maquinas, disefiado para que la operacion y el control

de la tecnologia sean intuitivos, eficientes y sencillos" (p. 142).
2.2.13 EXPERIENCIA DE USUARIO (UX)

Antes, a los desarrolladores les bastaba con saber si el programa funcionaba y si el
usuario no se perdia demasiado al usarlo. Nielsen (1993) establecia que "la usabilidad de un
sistema informatico estd centrada en la facilidad con la que un usuario puede aprender a operar
una interfaz y realizar sus tareas sin errores" (p. 26). Pero hoy el éxito de una aplicacion depende
de como hace sentir al usuario; se trata de disefiar emociones y satisfaccion en cada interaccion.
Norman (2013) define la UX como "el conjunto de percepciones, sentimientos y respuestas de

una persona que resultan del uso o del uso anticipado de un producto, sistema o servicio digital"

(p. 12).
2.2.14 INVENTARIO DIGITAL

Hubo una época en la que digitalizar el inventario significaba simplemente pasar la lista
que estaba en el cuaderno a una hoja de calculo. Muller (2003) sefialaba que "consiste en el
almacenamiento de registros contables de existencias en un formato electronico que sustituye a
los libros de papel, permitiendo consultas periddicas de datos" (p. 45). Lo que buscamos ahora es
un sistema dinamico que se actualice solo y le avise al duefio qué tiene y qué le falta en tiempo
real. Se considera hoy como "un sistema de registro automatizado que proporciona visibilidad en
tiempo real sobre las existencias, permitiendo una sincronizacioén constante entre las ventas y la

bodega" (Heizer & Render, 2020, p. 62).
2.2.15 EFICIENCIA OPERATIVA

En la era de las fabricas, la eficiencia se resumia en cudntas piezas podia fabricar un
obrero en una hora de trabajo. Robbins (1996) la veia como "la relacion entre los resultados
obtenidos y los recursos utilizados, centrada primordialmente en maximizar la productividad de
la mano de obra en procesos mecanicos" (p. 230). Pero en el comercio moderno, la eficiencia se

trata de dejar que los sistemas automatizados asuman las tareas repetitivas para evitar errores
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humanos. Actualmente es "la capacidad de una organizacion para entregar productos y servicios
de alta calidad utilizando la menor cantidad posible de recursos gracias a la automatizacion de

procesos" (Heizer & Render, 2020, p. 62).
2.2.16 BASE DE DATOS

En sus comienzos, se veia simplemente como un archivero digital donde se guardaban
datos sueltos para que no se perdieran. Se definia como "una coleccion organizada de registros
de datos relacionados que se almacenan de forma electronica para facilitar su recuperacion
mediante procesos de busqueda sencillos" (Coronel & Morris, 2011, p. 5). Hoy, la base de datos
es el cerebro del negocio, un lugar donde todo estd conectado para ayudar al duefio a entender
mejor su propia empresa. Es "una coleccion de datos interrelacionados, compartidos y
controlados que se disefian para satisfacer las necesidades de informacion de una organizacion de

forma centralizada y segura" (Silberschatz et al., 2020, p. 5).
2.2.17 COMPUTACION EN LA NUBE (CLOUD COMPUTING)

Hace poco tiempo, la nube era solo un lugar secundario en internet donde guarddbamos
fotos o correos para no llenar el disco duro. Stallings (2012) indicaba que "se refiere a la
capacidad de guardar informacion en servidores externos para liberar espacio en los discos duros
locales de las computadoras personales de la oficina" (p. 88). Hoy es la infraestructura que
permite que un pequefio negocio use programas potentes desde su celular sin tener que comprar
servidores caros. Se conceptualiza como "el acceso a un conjunto de recursos tecnoldgicos
computacionales compartidos y configurables que se pueden solicitar y liberar rapidamente a

través de internet" (Stallings, 2018, p. 142).
2.2.18 AUTOMATIZACION DE PROCESOS

Antes, hablar de automatizaciéon nos hacia pensar en maquinaria pesada o brazos
roboéticos en una linea de montaje industrial. Groover (2001) la definia como "el uso de sistemas
de control y tecnologias de informacién para reducir la necesidad de intervencion humana directa
en la operacion de maquinaria industrial" (p. 15). Ahora, el concepto ha entrado en la
administracioén y en el hogar, permitiendo que el software se encargue de las tareas repetitivas de

cada dia. Consiste en "el uso de tecnologia y software para realizar tareas repetitivas y reglas de
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negocio sin intervencion humana, con el fin de mejorar la precision y la rapidez operativa" (Stair

& Reynolds, 2020, p. 315).
2.2.19 PASARELA DE PAGO

En la primera etapa de internet, estas pasarelas eran apenas un puente técnico muy basico
para que los bancos aceptaran tarjetas en linea. Turban et al. (2002) indicaban que es "un servicio
de comercio electronico que autoriza pagos con tarjeta de crédito para negocios en linea,
actuando como un puente entre el sitio web y el banco" (p. 184). Hoy son plataformas
sofisticadas que manejan transferencias, billeteras digitales y seguridad extrema para que el
dinero llegue a salvo. Schneider (2023) la actualiza como "una infraestructura tecnologica
compleja que procesa transacciones financieras digitales de forma segura, verificando datos y

facilitando la transferencia de fondos entre las partes" (p. 458).
2.2.20 TRANSFORMACION DIGITAL

Este término solia confundirse con el simple acto de digitalizar, como escanear un
documento o pasar una foto a la computadora. Originalmente, "el acto de convertir informacion
analdgica, como textos impresos o fotos, en un formato digital para que pueda ser procesada y
almacenada por computadoras" (Rogers, 2003, p. 120). Pero la transformacion de verdad es
mucho mas profunda; es cambiar la mentalidad del negocio usando la tecnologia para llegar mas
lejos. Es "el uso de la tecnologia para mejorar radicalmente el desempeiio o el alcance de las
empresas mediante cambios en los procesos, la cultura y la experiencia del cliente" (Westerman

et al., 2014, p. 88).
2.2.21 GESTION DE INVENTARIOS

Tradicionalmente, gestionar el inventario era una tarea pesada que consistia en contar
cajas y anotar entradas y salidas en un gran libro. Ballou (1999) la definia como "el proceso de
supervisar el flujo de bienes que entran y salen de una ubicacién de almacenamiento para
mantener niveles adecuados de existencias de forma manual" (p. 312). En la actualidad, se trata
de usar la informacién para saber exactamente qué comprar y cuando hacerlo, evitando perder
dinero en mercaderia estancada. Muller (2019) la describe como "la administracion estratégica

de las existencias mediante el uso de tecnologia que permite minimizar costos de
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almacenamiento y asegurar la disponibilidad del producto" (p. 5).
2.2.22 SEGURIDAD DE LA INFORMACION

Hubo una época en la que estar seguro significaba ponerle un candado a la oficina y una
contrasefia simple a la computadora. Stallings (1995) explicaba que es "el conjunto de medidas
destinadas a evitar el acceso no autorizado a los equipos informaticos mediante el uso de
contrasefias sencillas y bloqueos fisicos" (p. 28). Hoy, con los datos viajando por todo el mundo,
la seguridad se trata de blindar la informacidon misma, sin importar donde se encuentre guardada.
Whitman y Mattord (2021) establecen que es "la preservacion de la confidencialidad, integridad
y disponibilidad de la informacién, independientemente del formato en que se encuentre o del

medio por el cual se transmita" (p. 18).
2.2.23 ESCALABILIDAD

Antes, para que un negocio creciera, el duefio tenia que contratar a mucha gente nueva y
rentar locales cada vez mas grandes. Coulter (2002) la definia como "la capacidad de una
organizacion para manejar el crecimiento de su mercado mediante la inversion proporcional en
activos fijos y contratacion de mano de obra adicional" (p. 142). Gracias al mundo digital, hoy
un negocio puede multiplicar sus ventas sin necesidad de multiplicar sus gastos de la misma
manera. Sommerville (2020) sefiala que es "la propiedad de un sistema o modelo de negocio para
manejar una cantidad creciente de trabajo o usuarios de manera fluida y sin perder la calidad del

servicio" (p. 142).
2.2.24 SOPORTE TECNICO

En los afios noventa, el soporte técnico era el especialista que acudia a la oficina a abrir la
computadora para arreglar una pieza dafiada. Se definia como "el servicio proporcionado por
personal experto para solucionar problemas mecédnicos o eléctricos que impiden el
funcionamiento normal de una computadora de oficina" (Shelly & Rosenblatt, 1996, p. 340).
Hoy, el soporte es casi siempre remoto y preventivo, ayudando al usuario a que su software
nunca deje de funcionar correctamente. Ahora se concibe como "el conjunto de servicios de
asistencia que ayudan a los usuarios con problemas especificos relacionados con el hardware o el

software de sus dispositivos digitales" (Stair & Reynolds, 2020, p. 315).
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2.2.25 MODELO DE GESTION

Bajo la vieja escuela de administracion, un modelo de gestion era un manual rigido de
reglas que todos debian obedecer sin cuestionar. Chiavenato (1995) lo definia como "un marco
de referencia organizacional que define las funciones y responsabilidades de los empleados para
asegurar el cumplimiento de las ordenes de la direccion general" (p. 180). Los modelos
modernos son distintos, son flexibles y dindmicos, disenados para que el negocio pueda
reaccionar rapido a los cambios del mercado. En su actualizacion, Chiavenato (2019) indica que
es "un esquema estructurado de procesos y herramientas que guia a una organizacion hacia el

logro de sus objetivos, integrando la tecnologia para mejorar la eficiencia y competitividad" (p.

230).
2.2.26 GESTION DE SURTIDO (ASSORTMENT MANAGEMENT)

Antiguamente, los vendedores de ropa simplemente llenaban sus estantes con lo que
encontraban, sin preocuparse mucho por el detalle. Frings (1996) sefialaba que "consiste en la
acumulacion de inventario de ropa en bodegas, basando las decisiones de compra en el volumen
total de piezas sin un andlisis detallado de la rotacion especifica de cada modelo" (p. 112). Pero
en la moda de hoy, el éxito depende de tener la talla y el color exacto que el cliente estd
buscando en ese preciso momento. Donnellan (2013) lo define como "el proceso estratégico de
seleccionar y planificar la mezcla adecuada de productos, considerando tallas, colores y estilos

de forma equilibrada para maximizar las ventas y minimizar el exceso de inventario" (p. 85).
2.2.27 DISTRIBUCION DIRECTA DE MODA

Tradicionalmente, una prenda pasaba por manos de fabricantes, mayoristas y tiendas de
centro comercial antes de llegar al ropero del cliente. Easey (1995) lo definia como "el canal de
comercializacion tradicional donde el fabricante vende al mayorista, este al minorista y
finalmente llega al consumidor, requiriendo siempre de una tienda fisica como punto de entrega"
(p. 204). Hoy, la tecnologia ha roto esa cadena, permitiendo que un emprendedor venda
directamente desde su casa a cualquier parte del mundo. Rath et al. (2014) establecen que es "un
modelo de negocio donde el emprendedor elimina los intermediarios y los costos de locales

comerciales, utilizando redes sociales para entregar el producto directamente desde su centro
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operativo doméstico al comprador" (p. 156).
2.2.28 NEGOCIOS ELECTRONICOS (E-BUSINESS)

Hace algunas décadas, la tecnologia se veia como una herramienta externa, algo que solo
servia para enviar correos o tener una pagina web estatica. Laudon y Laudon (2022) recuerdan
que inicialmente "es la aplicacion de las tecnologias de informacion para dar soporte a los
procesos de negocio, enfocandose en la infraestructura interna de la empresa para mejorar la
productividad" (p. 18). Sin embargo, hoy entendemos que el e-business no es solo software, sino
una transformacion completa de como la empresa interactiia con el mundo. Chaffey (2019) lo
amplia afirmando que "consiste en la transformacion de los procesos de negocio clave mediante
el uso de tecnologias de internet, permitiendo la integracion de la cadena de valor y la

colaboracion electronica entre socios y clientes" (p. 38).
2.2.29 TECNOSTRES

Cuando las computadoras comenzaron a masificarse en los centros de trabajo, este
término describia simplemente la frustracion inicial de los oficinistas al tener que aprender a
utilizar una maquina nueva. Brod (1984) lo defini6 como "una enfermedad de adaptacion
moderna causada por la incapacidad de un individuo para sobrellevar y asimilar las nuevas
tecnologias informdticas de manera cognitiva y saludable" (p. 16). Hoy, para el
microemprendedor que gestiona su negocio y su vida personal desde un mismo teléfono movil,
este fenomeno se ha convertido en una barrera operativa y emocional constante. Kumar y Singh
(2024) lo actualizan como "un estado psicoldgico negativo y de fatiga mental provocado por la
sobrecarga de informacion, la presion de inmediatez y la exigencia de manejar multiples

herramientas digitales simultdneamente" (p. 4).
2.2.30 AVERSION AL RIESGO OPERATIVO DIGITAL

En los origenes de la economia del comportamiento y la toma de decisiones, el temor a la
pérdida se definia de manera general como "la tendencia intrinseca de los agentes economicos a
preferir resultados ciertos frente a escenarios con un valor esperado igual o mayor pero que
involucran niveles significativos de incertidumbre o peligro percibido" (Kahneman & Tversky,

1979, p. 263). Al trasladar este fenomeno psicoldgico al ecosistema de la transformacion digital
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contemporanea de los negocios minoristas, el concepto adquiere una carga estrictamente técnica
y procedimental. En la actualidad, se conceptualiza como "la barrera psicologica y conductual en
la cual el microempresario prefiere mantener el control de procesos manuales ineficientes pero
familiares, ante el temor latente de que un fallo del software, un error de interfaz o una falla del
sistema corrompa de manera irreversible sus flujos de caja, sus transacciones financieras o la

informacion critica de sus clientes" (Whitman & Mattord, 2021, p. 114).
2.3 TEORIAS DE SUSTENTO

El disefio y la puesta en practica de un modelo de gestion tecnoldgica en una situacion de
alta informalidad no esta s6lo determinada por la calidad del software, sino también por
elementos cognitivos, conductuales y operativos de los usuarios. Por esta razon, la presente
investigacion se apoya en dos marcos tedricos reconocidos en el ambito de los Sistemas de
Informacién (SI) que describen como se integra la tecnologia en la actividad cotidiana y qué
elementos determinan su aceptacion por parte de emprendedores con conocimientos digitales

empiricos.
2.3.1 BASES TEORICAS
2.3.1.1 MODELO DE ACEPTACION TECNOLOGICA (TAM)

Autor: Fred D. Davis

Fecha: 1989

Lugar de publicacion: Universidad de Minnesota, Minneapolis, Estados Unidos de
América

Publicacion original: Revista MIS Quarterly, en el articulo "Perceived Usefulness,
Perceived Ease of Use, and User Acceptance of Information Technology".

Evolucion historica: El TAM naci6 a finales de los 80 adaptando la Teoria de la Accién
Razonada de la Psicologia. Evolucion6 al TAM2 (Venkatesh y Davis, 2000) para incluir
influencias sociales, y posteriormente se integrd en la Teoria Unificada de Aceptacion y Uso de
Tecnologia (UTAUT y UTAUT2), ampliando su alcance al entorno mévil y del consumidor final.

Postulados de la teoria

La idea central del Modelo de Aceptacion Tecnologica radica en que el uso real de un
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sistema de informacion por parte de una persona no es simplemente un acto impulsivo ni una
imposicion externa, sino que surge de un proceso mental ldgico y predecible. Segin Davis
(1989), la "Intencion de Uso" (que eventualmente influye en el uso real) estd determinada por
dos creencias psicoldgicas clave que actian como filtros evaluativos en la mente del usuario
antes de decidir adoptar una tecnologia:

1. La Utilidad Percibida (Perceived Usefulness - PU): Se define como "el nivel en el que
una persona cree que utilizar un sistema especifico mejorara su rendimiento, ya sea en el ambito
laboral o personal". En cuanto al postulado, los usuarios racionales evalian mentalmente si las
recompensas que podrian recibir al dejar sus antiguos métodos otorgan beneficios tangibles. Esta
percepcion de utilidad estd directamente asociada a las expectativas de recompensa (ahorro de
tiempo, incremento de ingresos, reduccion de errores, etc.). Muchos creen que por mas avanzada
que sea la tecnologia, no obtendran ninguna utilidad que les supere la que aportan sus estados
operativos actuales, en este caso, la tecnologia se considera de baja utilidad y por ende sera
rechazada.

2. La Facilidad de Uso Percibida (Perceived Ease of Use - PEOU): Se define como "el
grado en el que una persona cree que el uso de un sistema en particular estara libre de esfuerzo
fisico y mental". Este concepto nos aporta el reconocimiento que tenemos de las limitaciones
cognitivas humanas y que el desgaste mental es también innato (tecnostrés). El TAM explica que
incluso si un usuario reconoce que una aplicacion es sumamente util, la adoptara solo si percibe
que la curva de aprendizaje y la interaccion diaria no consumird excesiva energia.

Ademas de enmarcarlos, el postulado principal del TAM establece una relacion causal
interna entre los dos pilares: la Facilidad de Uso Percibida afecta a la Utilidad Percibida. Es
decir,, un sistema que es facil de usar es, por este mismo hecho, mas util, porque el usuario puede
emplear su capacidad cognitiva para realizar su trabajo real y no para intentar descifrar como
funciona el software. Finalmente, el TAM explica que los factores externos (como el disefio de
interfaces (UI), nivel educativo del usuario o el entrenamiento previo) no afectan el uso final
directamente, sino que act@ian como “variables independientes” que primero deben variar la
Utilidad y la Facilidad percibidas para poder modificar la actitud del usuario.

Criticos de la teoria: Autores como Bagozzi (2007) han criticado que el TAM original
es demasiado simple y omite factores externos criticos como el estado emocional del usuario al

enfrentarse a la tecnologia, la presion del entorno competitivo y las limitaciones financieras del
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negocio.

Personajes que la apoyan: Viswanath Venkatesh, Icek Ajzen y Martin Fishbein, quienes
han demostrado a través de multiples estudios que el TAM sigue siendo el modelo predictivo
mas robusto para entender el rechazo a la tecnologia en pequefias organizaciones.

Vigencia: Es una teoria completamente vigente. En estudios recientes del 2024 (como los
publicados en el International Journal of Information Management sobre la adopcion de
m-commerce en economias emergentes), se reafirma que en sectores informales, si la interfaz no
es intuitiva en los primeros minutos de interaccion, el usuario abandona la herramienta por
"tecnostrés", sin importar qué tan util promete ser el sistema.

Relacion con la Tesis: El TAM plantea tedricamente la necesidad de disefiar una
propuesta de e-commerce de costo reducido y altamente accesible. Asegura que los
microempresarios del sector moda en el Distrito Central no son renuentes a la digitalizacion
empresarial por falta de interés en crecer, sino porque perciben las actuales herramientas
corporativas como muy complicadas y ajenas a su realidad. Por consiguiente, esta teoria justifica
que el modelo a plantear tenga principalmente como objetivo "la facilidad de uso percibida"
para lograr adaptarse al nivel de alfabetizacion digital de los microemprendedores y asi vencer su

resistencia al cambio de forma natural.
2.3.1.2 TEORIA DEL AJUSTE TAREA - TECNOLOGIA (TTF)

Autores: Dale L. Goodhue y Ronald L. Thompson

Fecha: 1995

Lugar de publicacion: Universidad de Minnesota, Minneapolis, Estados Unidos de
América

Publicacion original: Revista MIS Quarterly, en el articulo "Task-Technology Fit and
Individual Performance".

Evolucion historica: Inicialmente enfocada en medir el rendimiento en grandes
corporativos, el TTF ha evolucionado significativamente en la ultima década para aplicarse en
entornos agiles, comercio electrénico y microempresas. Hoy en dia, suele fusionarse con el TAM
para explicar no solo si el usuario acepta la tecnologia, sino qué tan eficiente es el negocio
cuando la utiliza.

Postulado principal
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La Teoria del Ajuste Tarea-Tecnologia (TTF) rompe con la idea tradicional de que "mas
tecnologia equivale a mayor rendimiento". Goodhue y Thompson (1995) indican que la simple
implementacion o el uso forzado de un sistema de informacidén no garantiza impactos positivos
en el desempefio individual u organizacional. En su lugar, solamente el desempefio superior es
producto de un ajuste preciso entre las capacidades que provee la tecnologia, por una parte, y las
exigencias que tienen que cumplir las tareas de los usuarios, por la otra. Para entender este
postulado, la teoria se basa en la explicacion del fendmeno representada a través de tres bloques
elementales:

1. Las caracteristicas de la tarea: Entendidas como aquellas actividades llevadas a cabo
por las personas para transformar insumos en productos o servicios. Las tareas presentan
variaciones en sus niveles de complejidad , en la cantidad de informacion requerida para su
procesamiento, interrelacion con otros procesos y su nivel de incertidumbre.

2. Las caracteristicas de la tecnologia: Comprenden los componentes o dispositivos de
hardware, software, bases de datos y los servicios de soporte utilizados por las personas para
realizar las tareas. La tecnologia se evalua en términos de funcionalidad, confiabilidad, calidad
de la interfaz y velocidad en su procesamiento.

3. El Ajuste Tarea-Tecnologia (TTF): Este es el nucleo del postulado. Se define como el
grado de asistencia que proporciona la tecnologia a la persona para realizar su portafolio de
tareas. El postulado afirma que cuando las funcionalidades del software se alinean
milimétricamente con las necesidades del flujo de trabajo, el ajuste es alto. Un alto ajuste
provoca en los usuarios dos efectos simultaneos: primero, aumenta la probabilidad de que la
persona tome la decision de usar el sistema de forma continua y, lo que es mas importante, eleva
significativamente el desempefio laboral (eficiencia, efectividad y calidad).

Por otro lado, el postulado advierte sobre los efectos del desajuste. Esto ocurre cuando la
tecnologia ofrece funciones complejas que la tarea en materia no necesita, o por el contrario,
existe una ausencia de herramientas que se consideran esenciales para realizar la tarea. La
aparicion de un desajuste provoca que los propios usuarios desarrollen procesos manuales
paralelos (workarounds) que compensa la deficiencia del sistema o que los usuarios decidan
abandonar la herramienta. En definitiva, el TTF postula que el verdadero valor de un sistema de
informacion no reside en la sofisticacion técnica del mismo, sino en su grado de congruencia con

la realidad operativa del usuario.
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Criticos de la teoria: Investigadores como Mathieson y Keil (1998) han sefalado que el
TTF tradicionalmente asume que las tareas empresariales son estaticas, ignorando que la simple
introduccion de una nueva tecnologia a menudo cambia la naturaleza misma de cémo se realiza
el trabajo.

Personajes que la apoyan: Mark T. Dishaw y Diane M. Strong, quienes demostraron
empiricamente que la falta de ajuste entre las funciones del software y las actividades diarias es
la causa nimero uno del abandono de sistemas en el sector comercial.

Vigencia: Altamente vigente y utilizada en el disefio de soluciones tecnologicas
modernas. Literatura académica reciente del 2024 en revistas como Journal of Retailing and
Consumer Services aplica el TTF para evaluar como las plataformas de ventas y pasarelas de
pago deben flexibilizarse y adaptarse a los micro-inventarios y a las ventas fragmentadas por
redes sociales para ser realmente efectivas.

Relacion con la Tesis: Esta teoria es fundamental para poder hablar de la
profesionalizacion operativa que intenta lograr esta investigacion. Se apoya en la idea de que la
adopcion de tecnologia es imposible si se requiere imponer un software de gestion de venta al
publico genérico, y en vez de ello, el modelo de tecnologia tiene que "acomodarse" a las
fricciones de un microemprendimiento informal de moda (gestionar variantes de tallas y colores,
coordinar entregas locales empiricas, validar transferencias bancarias manualmente). Si el disefio
de la tecnologia concuerda con hacer estas tareas reales, el impacto en la eficiencia del negocio

serd directo y sostenible.

2.3.2 METODOLOGIAS DESARROLLADAS POR OTROS INVESTIGADORES
O EXPERTOS

El disefio del modelo de gestion de la tecnologia que se presenta en esta investigacion,
toma como referencia metodologias e instrumentos elaborados y aplicados en estudios de
postgrado recientes en contextos similares, tanto socioecondmicos como operativos, al de las
microempresas del sector moda del Distrito Central. La revision de los antecedentes permite
consolidar una base adecuada tanto metodologica como empirica de acuerdo con la realidad de la

gestion de las tecnologias de la informacion aplicada a los negocios informales de la region.

2.3.2.1 MODELO DE ADOPCION DE COMERCIO ELECTRONICO
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BASADO EN PLATAFORMAS MOVILES (M-COMMERCE) PARA LA REDUCCION
DE LA INFORMALIDAD OPERATIVA EN MICROEMPRESAS DEL SECTOR
TEXTIL

El primer referente elegido es la tesis de la maestria realizada por Gomez (2024) en la
Universidad EAFIT de Colombia, un estudio centrado en como se da el paso desde las ventas
informales, tradicionalmente basadas en registros fisicos, hacia aplicaciones moviles
centralizadas. Para lograrlo, se realiz6 un disefio de un prototipo de interfaz grafica dirigido en
exclusividad a emprendedores digitales con bajo nivel de escolaridad, con el objetivo de medir

el nivel de estrés tecnologico generado durante sus primeras interacciones.

Para desarrollar esta investigacion, el autor utiliz6 una metodologia de enfoque mixto,
con un alcance descriptivo-correlacional y un disefio no experimental de campo, aplicando los
instrumentos a una muestra representativa de 150 microempresarios textiles. Su principal
soporte teorico procedia del Modelo de Aceptacion Tecnologica (TAM), prestando especial
atencion al concepto de Facilidad de Uso Percibida. En este entorno, la hipodtesis central
planteaba que la percepcion de facilidad de uso (disefio intuitivo) contaba con un efecto
estadisticamente mayor que el de la utilidad percibida para facilitar la adopcion de los sistemas

transaccionales en el sector informal.

Los resultados del procesamiento de datos demostraron que el 78% de los participantes
dejaron de utilizar la herramienta tecnolodgica si el registro de una venta o la comprobacion de
una talla requerian mas de tres clics o pantallas, una indudable muestra de "tecnoestrés" ante
interfaces complejas. A partir de estos hallazgos, la investigacion concluy6 que los sistemas
corporativos tradicionales resultan ineficaces para el sector microempresarial informal. En
términos definitivos, se determind que los modelos de TI de este nicho deben estructurarse bajo
la filosofia Mobile-First, anteponiendo la simpleza extrema por encima de la diversidad de

funciones secundarias.

2.3.2.2 AJUSTE TECNOLOGICO Y EFICIENCIA OPERATIVA EN LA
GESTION DE PEDIDOS A TRAVES DE REDES SOCIALES (SOCIAL COMMERCE)
EN EMPRENDIMIENTOS DE MODA
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El segundo referente abordado corresponde a la investigacion de postgrado llevada a cabo
por Ramirez (2025) en el Tecnologico de Costa Rica (TEC). Los aspectos desarrollados en este
trabajo se centraron en identificar y medir las fallas logisticas cotidianas, tales como pedidos
perdidos, errores de tallas o colores, pagos no conciliado, entre otros, que suceden dentro de las
tiendas que realizan la venta exclusivamente a través de Instagram y WhatsApp. El objetivo
principal fue evaluar si a través de una tecnologia de intermediacion, se pueden lograr mejorar

los tiempos de respuesta y la organizacion del negocio.

En relacion a la metodologia, el estudio adoptd un enfoque puramente cuantitativo bajo
el método deductivo, empleando un disefio transversal y de alcance correlacional. La recoleccion
de datos se realizé a través de un cuestionario estructurado en escala de Likert aplicado a 210
tiendas virtuales del rubro de la moda. Asi mismo, la base tedrica que guio el estudio es la Teoria
de Ajuste Tarea-Tecnologia (TTF), destacando la hipotesis inicial en que existe una correlacion
positiva fuerte entre el grado de ajuste funcional de las herramientas digitales utilizadas y la

reduccion de fallas logisticas (eficacia operativa) en el ecommerce del area de la moda.

Los resultados del estudio muestran que los emprendedores que utilizaban
exclusivamente WhatsApp Business tenian un 45% mas de errores en la entrega de productos,
respecto a los que incorporaban herramientas centralizadas de gestion de catdlogos. Esto
permiti6 llegar a la conclusion de que, si bien las redes sociales funcionan como canales exitosos
de atraccion de clientes, resulta muy mala opcidn a la hora de gestionar el area administrativa.
Esta tesis también demuestra que el rendimiento empresarial s6lo puede aumentar cuando la
tecnologia se ajusta a las tareas mas complejas, como ser la gestion de inventarios desglosados
por colores y tallas, validando por completo la necesidad de implementar modelos tecnologicos

intermedios.
2.4 MARCO LEGAL

La puesta en marcha, asi como la futura implementacion de un modelo de gestion
tecnologica orientado al comercio electronico, y aplicado incluso dentro del &ambito
microempresarial informal, demanda una arquitectura acorde a la normativa en vigor en la
Republica de Honduras. El objetivo de este marco no es de sancionar la informalidad, sino la de

proveer al microempresario de la herramienta que garantice a su vez las transacciones ejecutadas,
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y establezca las bases que permitan su eventual formalizacion. En este sentido, la investigacion

se fundamenta en dos leyes fundamentales:
2.4.1 LEY DE COMERCIO ELECTRONICO (DECRETO NO. 149-2014)

Aprobada por: El Congreso Nacional de la Republica de Honduras (bajo la presidencia

legislativa de Mauricio Oliva Herrera).

Fecha de aprobaciéon: Aprobada el 28 de octubre de 2014 y publicada oficialmente en el
Diario Oficial La Gaceta el 14 de febrero de 2015.

Presidente de la Republica al momento de sancion: Juan Orlando Hernéndez

Alvarado.

Objetivo de la Ley: Facilitar el desarrollo del comercio electrénico a nivel nacional,
otorgando el mismo reconocimiento, validez y eficacia juridica a los mensajes de datos, firmas
electronicas y contratos digitales que la ley le confiere a los documentos fisicos y firmas

manuscritas, brindando asi seguridad juridica a las transacciones digitales.

2.4.1.1 ARTICULOS DE MAYOR RELEVANCIA PARA LA
INVESTIGACION

Articulo 2 (Ambito de aplicacién): Establece que las disposiciones de esta ley se
aplicaran a todo tipo de informacion en forma de mensaje de datos. Esto fundamenta legalmente
que la plataforma tecnoldgica a desarrollar estd amparada por la ley hondurefia en cualquier

registro comercial que procese.

Articulo 6 (Reconocimiento juridico de los mensajes de datos): Dicta que "no se
negaran efectos juridicos, validez o fuerza obligatoria a la informacion por la sola razon de que
esté en forma de mensaje de datos". Esto es critico para tu tesis, ya que otorga validez legal a los
pedidos tomados via WhatsApp o Instagram, asi como a las capturas de transferencias bancarias

que el sistema gestionara.

Articulo 9 (Conservacion de los mensajes de datos): Detalla los requisitos técnicos

para guardar la informacion electronica de forma que sea accesible, inalterable y se conozca su
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origen. Este articulo justifica la necesidad técnica de que tu modelo operativo incluya bases de
datos robustas (trazabilidad) para auditar los inventarios y pedidos histéricos de los

emprendedores.

Articulo 28 (Formacion y validez de los contratos): Establece que en la formacion de
un contrato, la oferta y su aceptacion pueden ser expresadas por medio de mensajes de datos.
Esto legaliza por completo la dindmica de ventas "informales" de las microempresas de moda en

Tegucigalpa que cierran tratos exclusivamente por chat.

2.4.2 LEY DE APOYO A LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA (DECRETO NO.
145-2018)

Aprobada por: El Congreso Nacional de la Republica de Honduras (bajo la presidencia

legislativa de Mauricio Oliva Herrera).

Fecha de aprobacion: Aprobada el 8 de noviembre de 2018 y publicada en el Diario

Oficial La Gaceta el 28 de noviembre de 2018.

Presidente de la Republica al momento de sancién: Juan Orlando Herndndez

Alvarado.

Objetivo de la Ley: Fomentar la creacion, desarrollo y fortalecimiento de las micro y
pequefias empresas (MYPEs), incentivando fuertemente la transicion de los emprendimientos del
sector informal hacia la economia formal mediante la simplificacion de tramites administrativos

y la concesion de exenciones fiscales temporales.

2.42.1 ARTICULOS DE MAYOR RELEVANCIA PARA LA
INVESTIGACION

Articulo 1 (Objetivo y Finalidad): Define explicitamente que la ley busca propiciar la
creacion de empleo y la formalizacion. Esto se alinea perfectamente con el propdsito central de
tu tesis: utilizar la tecnologia (TI) como el vehiculo facilitador para que el microempresario

organice su desorden operativo y esté listo para formalizarse.

Articulo 3 (Beneficiarios): Incluye dentro de su proteccion a aquellas microempresas
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que "han venido operando de manera informal y decidan formalizarse". Este articulo enmarca
legalmente a tu universo de estudio (las 5,000 microempresas informales de moda del Distrito

Central) como sujetos activos de esta ley.

Articulo 4 (Exoneraciones): Otorga a los beneficiarios la exencion del Impuesto sobre la
Renta (ISR) por un periodo de 5 afios, asi como beneficios en tasas municipales. Este articulo
constituye el incentivo econdmico real por el cual vale la pena que el emprendedor venza su
miedo tecnoldgico (respaldado por la Teoria TAM), ya que adoptar tu sistema le permitird

ordenar sus finanzas para aprovechar estas exoneraciones.

Articulo 9 (Obligaciones de los beneficiarios): Establece como requisito ineludible
llevar, al menos, un registro contable basico o un libro de ingresos y egresos. Desde la
perspectiva de la Teoria del Ajuste Tarea-Tecnologia (TTF), el modelo tecnoldgico que disefias
es exactamente la herramienta que le permitira al emprendedor cumplir de forma automatizada

con este requerimiento legal, sin necesidad de contratar a un contador externo.
2.5 SINTESIS DEL ENTORNO: ANALISIS PESTEL

A modo de cierre del presente capitulo, y con el objetivo de consolidar los hallazgos
documentados en el analisis de la situacidén actual, se ha estructurado una sintesis mediante el
modelo estratégico PESTEL. Esta herramienta permite visualizar las variables
macroecondmicas, sociodemograficas y tecnoldgicas que justifican la urgencia y viabilidad del
modelo de gestion propuesto para las microempresas de moda en el Distrito Central. Para
garantizar el rigor metodologico, cada dimension de este analisis se fundamenta en la literatura

cientifica y sectorial previamente discutida:

Factor Politico (P): La voluntad institucional por reducir la informalidad es evidente,
pero choca con la falta de herramientas. Tal como sefiala la Cadmara de Comercio e Industrias de
Tegucigalpa (CCIT, 2024), los esfuerzos estatales para la transicion comercial de las MIPYMES
fracasan porque los negocios perciben la formalizacibon como un proceso costoso y
administrativamente complejo. El modelo propuesto alinea la tecnologia con estas politicas,

organizando los procesos de forma accesible para incentivar la formalizacion.

Factor Econémico (E): El entorno estd marcado por una alta exclusion crediticia.
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Céceres y Suazo (2024) determinaron que la desconexion entre las billeteras digitales y el
inventario impide generar historiales contables fidedignos, bloqueando el acceso al crédito
bancario. En este sentido, la trazabilidad financiera del modelo propuesto busca transformar

negocios de subsistencia en sujetos de crédito formales.

Factor Sociocultural (S): El ecosistema domiciliario esta liderado mayoritariamente por
mujeres que enfrentan un alto grado de desgaste. Flores y Castillo (2024) y Kumar y Singh
(2024) documentan cémo la sobrecarga de mensajes y la exigencia de inmediatez detonan
severos cuadros de "tecnoestrés" y resistencia al cambio. Esto fundamenta la necesidad de que la

interfaz del modelo posea un "rostro humano" y una curva de aprendizaje minima.

Factor Tecnolégico (T): Existe una alta penetracion movil, pero baja madurez operativa.
Pineda y Escobar (2024) lo definen como una "modernidad superficial", donde el catdlogo digital
no concuerda con las existencias fisicas. Por su parte, Salgado y Valladares (2024) evidencian
que la gestion logistica manual a través de teléfonos inteligentes genera quiebres de stock. El

modelo Mobile-First se justifica para cerrar esta brecha técnica.

Factor Ecolégico (E): La topografia montafiosa e irregular de Tegucigalpa y
Comayagiiela (INE, 2023) encarece dréasticamente la logistica domiciliaria. Como demostrd
Ramirez (2025) en su estudio sobre fallas logisticas, enviar una talla o color equivocado en
ciudades con alta congestion vial destruye el margen de ganancia por los costos de devolucion.

Un modelo que garantice el pedido exacto mitiga este impacto ambiental y econémico.

Factor Legal (L): El modelo se ampara en un marco juridico habilitante. La Ley de
Comercio Electronico (Decreto No. 149-2014) otorga validez legal a las transacciones y
mensajes de datos generados en la plataforma, mientras que la Ley de Apoyo a la Micro y
Pequena Empresa (Decreto No. 145-2018) provee el marco de exenciones fiscales que motiva al

microemprendedor a adoptar registros contables digitales.
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MODELO DE GESTION TECNOLOGICA DE E-COMMERCE ACCESIBLE PARA LA COMPETITIVIDAD
DE MICROEMPRESAS INFORMALES DEL SECTOR MODA EN EL DISTRITO CENTRAL

AN SINTESIS DEL ENTORNO: ANALISIS PESTEL
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= Billeteras digitales sin
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= Exclusidn crediticia por
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bancarios.
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para reducir
informalidad.

= Incentivos para
transicion comercial.

Disefio centrado en
trazahilidad financiera
(Ingresos/Egresos)
para generar
respaldos contables
fidedignos y acceso a

Modelo organiza
procesos y facilita
cumplimiento de
requisitos estatales
para optar a incentivos
y planes institucionales.

» Liderazgo de mujeres

jefas de hogar.

« Alto tecnostrés y

resistencia al cambio.

« Cultura de compra por

atencidon personalizada
en chat.

_ Sistema debe ser
intuitivo, con "rostro
humano” para mitigar
agotamiento mental
Y priorizar trato
humanao.

» Modernidad superficial:

Redes sociales sin
infraestructura
administrativa.

= Catdlogo digital e

inventario fisico sin
integrar.

* Uso exclusivo de

teléfonos inteligentes.

Madelo Mobile-First
de bajo costo para
resolver desajuste

entre ventas en linea

y existencias
automdticas.

* Topografia montaiiosa
e irregular en Teguci-
igalpa/Comayagiiela.

« Movilidad desafiante y
altos tiempos de
desplazamiento.

Logistica domiciliaria
costosa por errores de
despacho. Sistema
mitiga errores de
tallas/colores para
reducir costos logisticos

Ley de Comercio
Electronico (Decreto
149-2014).

Ley de Apoyo ala MYPE
(Decreto 145-2018).

Modelo opera en marco
legal de seguridad
juridica, galanllzandn
validez de mensajes

de datos y
transacciones.

créditos formales. y devoluciones.

SUSTENTADC PR FERNAMDO A DAVILA BONLLA TEGUEIGALRA, 2026

Figura 1. Analisis Pestel del Modelo de Gestion Tecnolégica de E-commerce accesible para
la Competitividad de Microempresas informales del sector moda en el Distrito Central
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

La aplicaciéon de este modelo PESTEL pone de manifiesto que la barrera para la
competitividad de los micro-emprendedores de Tegucigalpa no es la falta de mercado o la falta
de conectividad, sino que es debido a un vacio estructural interno. La interrelacion entre un
medio sociocultural propenso al tecnostrés con un medio econdmico que castiga la falta de
registros, confirma que la Unica innovacion viable es aquella que garantice la simplicidad
operativa, el bajo costo y la agilidad moévil, fundamentos sobre las cuales se apoya la propuesta

metodoldgica de esta investigacion.
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CAPITULO III - METODOLOGIA

En el presente capitulo se fundamentan y detallan exhaustivamente los procedimientos y
las estrategias metodoldgicas que rigen la investigacion. De acuerdo con Hernandez-Sampieri y
Mendoza (2018), esta seccidon constituye el plan maestro del investigador, ya que traza la ruta
sistematica y estructurada que permitird recolectar, procesar y analizar la informacién empirica
necesaria para responder al planteamiento del problema y disefar el modelo de gestion
tecnologica propuesto. Para lograrlo, en una primera instancia se expone la congruencia
metodoldgica a través de la operacionalizacion de las variables, asi como la justificacion del
enfoque mixto adoptado, el alcance descriptivo-correlacional y el disefio no experimental del

estudio.

Posteriormente, el capitulo profundiza en la delimitacioén rigurosa de la poblacion y las
estrategias de muestreo, dando paso a la construcciéon de las técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos. Finalmente, se describen los mecanismos de validacion por juicio de
expertos, las pruebas de confiabilidad y la triangulacion de fuentes, garantizando con ello que los
resultados reflejen con estricto rigor cientifico la realidad operativa de las microempresas

informales del sector moda en el Distrito Central.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

La congruencia metodoldgica constituye la columna vertebral de esta investigacion, ya
que permite garantizar la congruencia logica y estructural entre el problema planteado, los
objetivos planteados, las variables de estudio y las hipotesis de investigacion. En este seccion, se
presenta el mapa relacional del trabajo de investigacién, partiendo desde la matriz de
congruencia, hasta la puesta en practica de las variables de estudio, lo que garantiza que la
métrica disefiada para medir la brecha operativa, la madurez tecnologica y la alfabetizacion
digital de los emprendedores, son coherentes con los objetivos del estudio. Por lo tanto, se
establece una base empirica coherente y rigurosa, demostrando al lector que el disefio final del
modelo de gestion tecnoldgica no es un esfuerzo empirico aislado, sino el resultado de una

estructura cientifica solida.
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3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA

A continuacion, se presenta la matriz que permite enlazar el titulo con los objetivos y las

variables de estudio, garantizando que cada meta de la investigacion disponga de un eje de

medicion claro.

Tabla 1. Matriz Metodolégica

del sector moda frente
a las exigencias de
autoservicio e
inmediatez del
consumidor digital?

microempresas del
sector moda frente
a las demandas de

autoservicio e
inmediatez que
exige el
consumidor en el
mercado digital
actual.

Problema de Objetivo de Preguntas de Objetivos Variables Tipo de
Investigacion Investigacion Investigacion Especificos Variable
; De qué manera un [Disefiar un modelo de |l. ;Cuéles son las [l. Identificar las [Brecha
modelo  de  gestién [gestién tecnoldgica de |deficiencias  criticas |deficiencias criticas [Operativa Cuantitativa /
tecnoldgica de |e-commerce detectadas en los Jen los  flujos Cualitativa
e-commerce transaccional [transaccional de bajo |procesos de recepcion |operativos de
de bajo costo mitigara las [costo para mitigar las |de pedidos, control de [recepcion de
brechas operativas, |brechas operativas, [inventarios y |pedidos, control de
tecnoldgicas y cognitivas [tecnologicas y [validacion de pagos [inventarios y
que  condicionan  la [cognitivas que |que caracterizan la [|validacion de pagos
informalidad  operativa |condicionan la [brecha operativa en las [en las
digital en las |informalidad operativa |microempresas del |microempresas del
microempresas del sector [digital en las [sector moda en el [sector moda en el
moda en el Distrito [microempresas del [Distrito Central? Distrito Central.
Central? sector moda en el
Distrito Central.
2. (Qué nivel de [2. Evaluar el nivel [Madurez
madurez  tecnoldgica |de madurez [Tecnologica Cuantitativa
poseen  actualmente [tecnologica actual
estas  microempresas |de las
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3. (Como influye el
nivel de alfabetizacion
digital basica de los
propietarios del sector
moda en su rechazo a
adoptar sistemas
transaccionales

centralizados?

3.  Analizar la
relacion  entre el

nivel de
alfabetizacion
digital de los
propietarios y su
resistencia hacia la
ladopcion de
sistemas
transaccionales

centralizados en las
microempresas del
sector moda del
Distrito Central.

Alfabetizacion
Digital

Resistencia
Tecnologica

Cuantitativa

Cuantitativa /
Cualitativa

4. ; Qué requerimientos
técnicos y funcionales
debe  integrar  un
modelo de gestion

tecnologica de bajo
costo para
[profesionalizar la

gestion comercial del
sector moda?

4. Establecer los
requerimientos

técnicos y
funcionales de un
modelo de gestion
tecnoldgica de bajo
costo que permita
profesionalizar la
oestion  comercial
del sector moda.

Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

3.1.2 ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

Con el fin de poder entender la dindmica de la investigacion, se plantea una relacion

donde el Modelo de Gestion Tecnologica se presenta como el elemento de cambio de la realidad

actual de los negocios de moda, mostrando asi el esquema donde la no existencia del modelo de

gestion y sumando factores cognitivos y técnicos, influyen directamente en el rendimiento del

negocio.

En el ambito de la investigacién cientifica, y de acuerdo con lo postulado por

Hernéndez-Sampieri y Mendoza (2018), una variable representa una propiedad, caracteristica o

atributo del fenomeno de estudio que puede fluctuar y cuya variacion es susceptible de ser

medida, observada y analizada. Estas constituyen los elementos centrales que estructuran el

disefio metodoldgico, ya que permiten traducir los conceptos abstractos del problema de
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investigacion en indicadores empiricos comprobables, estableciendo las relaciones de causa y

efecto que rigen el comportamiento del objeto de estudio.

Bajo esta premisa conceptual y con el fin de comprender la dindmica de la presente
investigacion, se plantea una relacion estructurada donde el Modelo de Gestion Tecnoldgica se
instituye como el elemento de cambio frente a la realidad actual de los microemprendimientos de
moda. De este modo, se ilustra un esquema donde la introduccién de dicho modelo busca
intervenir directamente sobre el desorden operativo existente, mitigando las deficiencias técnicas

y cognitivas que condicionan la informalidad y limitan la competitividad del negocio.

Brecha Operativa

MITIGA :
Procesos manuales vs. automatizados

N)

Madurez tecnoldgica

&

Y| =N]0]37:
@ - Nivel de integracion estratégica de Tl
. INCREMENTA . .z
Modelo de Gestion S A
TGCHOlégiCB Capacidades cognitivas y técnicas de uso
de E-commerce Accesible

- REDUCE l ég Resistencia Tecnoldgica
Barreras psicoldgicas y operativas al cambio

Figura 2. Diagrama del Esquema de Variables
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

3.1.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Este punto representa el nexo entre la teoria y la practica. En este apartado se establece el
mecanismo para medir la realidad de las microempresas de moda desde la perspectiva de su

operacidn y tecnologia, con el fin de obtener el material de campo para el disefio del modelo.

En estricta correspondencia con el rigor cientifico, en la siguiente matriz s6lo se
operacionalizan las variables empiricas de diagnostico (V1: Brecha Operativa, V2: Madurez
Tecnologica, V3: Alfabetizacion Digital y V4: Resistencia Tecnoldgica) que se someteran a
medicion directa en el campo mediante los instrumentos disefiados para tal fin. El alcance del

Objetivo Especifico 4 no se considera una variable medible estadisticamente en la poblacion,
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sino que responde al entregable final de la investigacion: El Modelo de Gestion Tecnoldgica. Por
lo tanto, los requerimientos técnicos y funcionales de dicha propuesta se iran construyendo
progresivamente a partir de los resultados y hallazgos obtenidos en las cuatro variables aqui

descritas.

Asimismo, cabe destacar que, en estricta coherencia con el enfoque mixto adoptado para
esta investigacion, las fuentes de informacion declaradas en la matriz de operacionalizacion se
adaptan segin la naturaleza de cada concepto: para las variables de alcance mixto (Brecha
Operativa y Resistencia Tecnologica), las fuentes se dividen en los propietarios de las
microempresas (sujetos del cuestionario cuantitativo masivo) y los informantes clave
(participantes de las entrevistas a profundidad). Por su parte, para las variables de alcance
puramente cuantitativo (Madurez Tecnoldgica y Alfabetizacion Digital), la recoleccion se
concentra exclusivamente en el instrumento cuantitativo dirigido a los propietarios. La
delimitacion muestral, caracteristicas técnicas y criterios de seleccion tedrica de ambos grupos de
estudio se fundamentan y detallan exhaustivamente en la seccion 3.3 de este mismo capitulo,

sirviendo la presente matriz como el plano estructural que guiara de manera sistematica todo el

proceso de recoleccidon y posterior andlisis de datos.

Tabla 2. Operacionalizacion de Variables

Variable Definiciéon Definicion | Dimensiones| Indicador | Items/Preguntas | Estrategia | Dirigido a/ Escala de
(Objetivo Conceptual Operacional Fuente Medicion y
Especifico) Opciones de
Respuesta
1. Brecha Representa las |Evaluada de Recepcion de | Percepcion de | El tiempo diario que [Analisis de |Propietario de |Ordinal: Escala
Operativa ineficiencias, |forma mixta pedidos carga me toma registrar  |Frecuencias |la Likert:
retrasos y mediante siete operativa por |los pedidos a mano |Relativas |microempresa|l. No afecta en
errores que items cerrados registro en libretas o (fr) y Moda nada
experimenta el |en escala analogico cuadernos. 2. Afecta muy
negocio en su |ordinal Likert y QD) poco, es tolerable

dia a dia debido | tres preguntas 3. Afecta de

ala de entrevista forma regular
dependencia de |abierta, 4. Afecta bastante
métodos enfocadas en y (atrasa)
manuales o analizar las 5. Afecta
empiricos para |fricciones y gravemente
gestionar la dificultades (paraliza)

toma de
pedidos por
chat, el control
de las
existencias por

logisticas reales
en la recepcion
de pedidos, el
control de
inventarios y la
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tallas o colores
y la
confirmacion
de los pagos
recibidos.

validacion
transaccional
de pagos.

Trazabilidad |[El descontrol o Analisis de |Propietario de|Ordinal: Escala
del flujo de  |atraso en las ventas |Frecuencias |la Likert:
comunicacion |debido a la gran Relativas  [microempresa| 1. No afecta en
comercial cantidad de (fr) y Moda nada
(Q2) mensajes recibidos 2. Afecta muy
en los chats. poco, es tolerable
3. Afecta de
forma regular
4. Afecta bastante
y (atrasa)
5. Afecta
gravemente
(paraliza)
Dependencia |Los malentendidos |Analisis de [Propietario de|Ordinal: Escala
de o retrasos con los  |Frecuencias [la Likert:
coordinacion |repartidores porque [Relativas |microempresa|l. No afecta en
logistica las direcciones de  [(fr) y Moda nada
informal (Q3) |entrega se 2. Afecta muy
confunden o se poco, es tolerable
pierden entre tantos 3. Afecta de
chats. forma regular
4. Afecta bastante
y (atrasa)
5. Afecta
gravemente
(paraliza)
Sistematizaci [;Qué dificultades  |Codificacid [Informante |[Cualitativa /
onen la enfrenta para n tematica |Clave Nominal:
captura de registrar y organizar |y andlisis Respuesta abierta
solicitudes los datos de los semantico
(E1) pedidos?

Control de
inventarios

Dinamica de
registro bajo
alta demanda

Q4

Equivocarse al
empacar un pedido
(mandar una talla,
un color o un
producto que no era
el solicitado).

Analisis de
Frecuencias
Relativas

(fr) y Moda

Propietario de
la
microempresa

Ordinal: Escala
Likert:

1. No afecta en
nada

2. Afecta muy
poco, es tolerable
3. Afecta de
forma regular

4. Afecta bastante
y (atrasa)

5. Afecta
gravemente
(paraliza)

51




Sincronizacid
n del
inventario

Vender por redes
sociales articulos
que, al buscarse en

Analisis de
Frecuencias
Relativas

Propietario de
la
microempresa

Ordinal: Escala
Likert:
1. No afecta en

fisico-digital |fisico, ya se (fr) y Moda nada
(Q5) encontraban 2. Afecta muy
agotados. poco, es tolerable
3. Afecta de
forma regular
4. Afecta bastante
y (atrasa)
5. Afecta
gravemente
(paraliza)
Métodos de |/ Qué método utiliza |Codificacio |Informante | Cualitativa /
coordinacion |usted para n tematica |Clave Nominal:
de existencias |asegurarse de que |y analisis Respuesta abierta
(E2) las prendas o semantico

productos que
publica en sus redes
sociales coincidan
exactamente con lo
que tiene disponible
en fisico?

Validacion de
pagos

Consistencia |Rastrear de quién es |Analisis de [Propietario de|Ordinal: Escala
enla un deposito recibido |Frecuencias |la Likert:
conciliacion |en mi cuenta de Relativas  [microempresa| 1. No afecta en
transaccional |banco o billetera (fr) y Moda nada
(Q6) digital cuando el 2. Afecta muy
cliente no envia su poco, es tolerable
captura. 3. Afecta de
forma regular
4. Afecta bastante
y (atrasa)
5. Afecta
gravemente
(paraliza)
Eficiencia El tiempo que se Analisis de |Propietario de|Ordinal: Escala
temporal en |pierde revisando Frecuencias |la Likert:
verificacion |manualmente si las |Relativas  |microempresa| 1. No afecta en
financiera transferencias ya (fr) y Moda nada
Q7 cayeron al banco 2. Afecta muy

antes de preparar el
paquete.

poco, es tolerable
3. Afecta de
forma regular

4. Afecta bastante
y (atrasa)

5. Afecta
gravemente
(paraliza)
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Trazabilidad |;Como realiza usted |Codificacio |Informante | Cualitativa /
de flujos la verificacion de n tematica |Clave Nominal:
financieros  |los pagos y analisis Respuesta abierta
(E3) (transferencias semantico
bancarias o
billeteras digitales)
para estar seguro de
que corresponden al
pedido exacto de
cada cliente antes de
despachar?
2. Madurez |Eselnivelen |Evaluada de Infraestructur | Predominanci | Mi negocio depende [Analisis de |Propietario de [Ordinal: Escala
Tecnologica |el que el forma a digital a de canales |por completo de las |Frecuencias |la Likert:
negocio integra |cuantitativa disponible empiricos redes sociales Relativas  [microempresa| 1.Para nada cierto
y aprovecha las | mediante seis (Q8) (WhatsApp o (fr) y Moda (Falso en mi

herramientas
digitales para
organizar sus
procesos de
forma
unificada,
evaluando si el
emprendedor
depende por
completo de
canales
aislados (redes
sociales) y de
su celular
personal, o si
mantiene sus
datos
operativos
dispersos y
fragmentados
en distintas
plataformas.

items cerrados
estructurados
en escala
ordinal Likert,
orientados a
medir
estadisticament
e el nivel de
infraestructura
digital actual, la
predominancia
de canales
empiricos de
venta y el grado
de
fragmentacion
o integracion de
sus datos
operativos.

Instagram) para
vender porque no
tengo una pagina
web propia.

caso)

2. Poco cierto
3. Avecessi,a
veces no

4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi

realidad)
Ausenciade [Llevo el control de |Analisis de |Propietario de|Ordinal: Escala
sistemas todo mi negocio Frecuencias |la Likert:
dedicados (ventas, inventario y |Relativas  [microempresa| 1.Para nada cierto
(Q9) clientes) (fr) y Moda (Falso en mi
completamente a caso)
mano o en libretas. 2. Poco cierto
3. A veces si, a
veces no
4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
Concentracié |Utilizo mi celular  |Analisis de [Propietario de|Ordinal: Escala
n de hardware |personal para Frecuencias |la Likert:
operativo manejar toda la Relativas  [microempresa| l.Para nada cierto
(Q10) administracion y las |(fr) y Moda (Falso en mi

cuentas de la tienda.

caso)

2. Poco cierto
3. A veces si, a
veces no

4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
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Integracion
de procesos

Automatizaci |Tengo que actualizar |Analisis de [Propietario de|Ordinal: Escala
ony mis productos y Frecuencias |la Likert:
actualizacion |anotar las ventas por [Relativas  |microempresa| 1.Para nada cierto
del catalogo [separado porque mis [(fr) y Moda (Falso en mi
virtual (Q11) |aplicaciones no se caso)
conectan entre si. 2. Poco cierto
3. A vecessi, a
veces no
4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
Grado de Siento que la Analisis de |Propietario de|Ordinal: Escala
fragmentacié |informacion de mi [Frecuencias |la Likert:
n de datos negocio esta muy  [Relativas  |microempresa|1.Para nada cierto
operativos regada (una parte en |(fr) y Moda (Falso en mi
(Q12) cuadernos, otra en caso)

chats y otra en las
aplicaciones del
banco).

2. Poco cierto
3. Avecessi,a
veces no

4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi

realidad)
Intensidad de |Uso todos los dias  |Analisis de [Propietario de|Ordinal: Escala
adopcion aplicaciones de Frecuencias |la Likert:
transaccional |pago digital (Banca |Relativas |microempresa|l.Para nada cierto
digital (Q13) [en Linea, Tengo o |[(fr) y Moda (Falso en mi

Dilo) para mover el
dinero del negocio.

caso)

2. Poco cierto
3. A veces si, a
veces no

4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)

3.
Alfabetizacio
n Digital

Se refiere a los
conocimientos
practicos y
habilidades
administrativas
auténomas que
posee el
propietario para
interactuar con
herramientas
digitales de
gestion y
canales de
comunicacion
comercial sin
intermediacion
externa.

Evaluada de
forma
cuantitativa
mediante tres
items cerrados
estructurados
en escala
ordinal Likert,
disenados para
medir de forma
estadistica la
autonomia en la
gestion de
cobros
digitales, la
destreza
comercial
basica y el

Competencia
s operativas y
de adaptacion

Autonomia en
gestion de
cobros
digitales
(Q14)

Sé como usar y
revisar bien los
pagos por
transferencias o
billeteras digitales
(como Banca en
Linea, Tengo o
Dilo) sin pedirle
ayuda a nadie.

Analisis de
Frecuencias
Relativas
(fr), Moda
y Prueba de
Spearman

Propietario de
la

Ordinal: Escala
Likert:

microempresa| 1.Para nada cierto

(Falso en mi
caso)

2. Poco cierto
3. A veces si, a
veces no

4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
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grado de

Destreza en

Se me hace facil

Analisis de

Propietario de

Ordinal: Escala

intermediacion automatizacio |crear catalogos Frecuencias |la Likert:
tecnologica n comercial |digitales de mis Relativas  [microempresa| 1.Para nada cierto
informal, basica (Q15) |productos y poner [(fr), Moda (Falso en mi
facilitando su mensajes y Prueba de caso)
posterior automaticos en mis |Spearman 2. Poco cierto
analisis redes sociales. 3. A vecessi,a
correlacional en veces no
SPSS. 4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
Grado de Dependo de la Analisis de |Propietario de|Ordinal: Escala
intermediacié [ayuda de un Frecuencias |la Likert:
n tecnoldgica |familiar, amigo o Relativas  [microempresa| 1.Para nada cierto
informal empleado para subir |(fr), Moda (Falso en mi
(Q16) fotos, responder y Prueba de caso)
clientes o revisar los |Spearman 2. Poco cierto
pagos del negocio. 3. Avecessi,a
veces no
4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
4. Actitud de Evaluada de Barreras Complejidad |Aprender a usar una |Analisis de [Propietario de|Ordinal: Escala
Resistencia |réchazo, freno |forma mixta Psicologicas |percibida en |aplicacion o Frecuencias |la Likert:
Tecnologica |© postergacion |mediante cuatro|y de lacurvade |programa nuevo Relativas  [microempresa| 1.Para nada cierto
por parte del  |items cerrados |Expectativa |aprendizaje |para administrar las |(fr), Moda (Falso en mi
propietario ante | estructurados (Q17) cuentas de mi y Prueba de caso)
la en escala negocio me costaria [Spearman 2. Poco cierto
implementaci6 |ordinal Likert bastante trabajo. 3. Avecessi,a
n de sistemas  |(procesados veces no
informaticos cuantitativamen 4. Muy cierto
unificados, te en SPSS para 5. Totalmente
motivada por |su contraste cierto (Es mi
barreras de correlacional realidad)
complg idad contra 1?1 ., Gestion del  |Me da miedo Analisis de |Propietario de |Ordinal: Escala
percibida, Alfabetizacion . . S
SR . riesgo cometer un error en |Frecuencias [la Likert:
limitaciones Digital) y dos . . . . .
. operativo una aplicacion o Relativas  |microempresa|1.Para nada cierto
financieras o |preguntas de . . . .
s, . digital (Q18) [sistema y terminar [(fr), Moda (Falso en mi
aversion al entrevista . .
. . perdiendo dinero o |y Prueba de caso)
riesgo abierta . -, ) - .
. . informacion de mi  |Correlacion 2. Poco cierto
operativo. destinadas a . ,
negocio. de 3. A veces si, a
explorar a S
. pearman veces no
profundidad las .
b 4. Muy cierto
a.rreia}s . 5. Totalmente
psicologicas, cierto (Es mi
los temores al .
. realidad)
riesgo
operativo
financiero, las
expectativas
hacia la
automatizacion
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y la viabilidad Nivel de Confio mas en Frecuencias |Propietario de | Ordinal: Escala
del presupuesto Desconfianza |llevar las cuentas yo |, Moday |[la Likert:
disponible. frente al mismo o con una Prueba de |[microempresa|l.Para nada cierto
control persona de apoyo Correlacion (Falso en mi
tradicional que en dejarlas en  |de caso)
(Q19) un programa Spearman 2. Poco cierto
automatico. 3. A vecessi, a
veces no
4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
Percepcion |/ Qué opinidn o qué |Codificacio |Informante | Cualitativa /
sobre la expectativas le n tematica |Clave Nominal:
automatizacio | genera la idea de y analisis Respuesta abierta
ncompleta [utilizar un sistema  |semantico
(E4) digital que se
encargue de recibir
los pedidos y
controlar las cuentas
de su negocio de
forma automatica?
Barreras Barrera El costo mensual de |Analisis de |Propietario de [Ordinal: Escala
Econémicas |economica mantener un Frecuencias |la Likert:
y Viabilidad |[(Q20) programa Relativas  [microempresa| 1.Para nada cierto
Financiera informatico es un (fr), Moda (Falso en mi
freno financiero real |y Prueba de caso)
para digitalizar mi  |Correlacion 2. Poco cierto
negocio. de 3. Avecessi,a
Spearman veces no
4. Muy cierto
5. Totalmente
cierto (Es mi
realidad)
Viabilidad de |;Qué caracteristicas |Codificacio |Informante |Cualitativa /
inversiony  |de facilidad de uso |n tematica |Clave Nominal:
presupuesto  |deberia tener una y analisis Respuesta abierta
disponible aplicacion o semantico
(ES) programa, y cudl
seria el costo
mensual maximo
que consideraria
aceptable para
decidir
implementarlo en su
negocio?

Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

3.1.4 HIPOTESIS

Desde la perspectiva de la investigacion cientifica, las hipotesis constituyen
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proposiciones tentativas, logicas y estructuradas sobre las posibles relaciones entre dos o mas
variables, las cuales se formulan para ser sometidas a contrastaciéon empirica. De acuerdo con
Bernal (2010), una hipdtesis es una suposicion adelantada que orienta el proceso de investigacion
y que busca explicar o predecir el comportamiento de un fendomeno objeto de estudio,
requiriendo un disefio muestral y estadistico adecuado que permita determinar su aceptacion o
rechazo con base en la evidencia recolectada. En consecuencia, la formulacion de estos

enunciados tedricos proporciona el eje analitico para la verificacion de los supuestos del estudio.

Atendiendo al alcance correlacional de la investigacion y en estricta alineacion con el
Objetivo Especifico 3, el estudio plantea someter a comprobacion estadistica la relacion existente
entre las competencias cognitivas de los emprendedores y su nivel de rechazo a la tecnologia.
Cabe destacar que, al contar con una muestra proyectada de 112 encuestas (n = 112), el estudio
supera ampliamente el umbral estadistico de 30 datos requerido para ejecutar pruebas de
correlacion (coeficiente de Spearman) garantizando la validez y confiabilidad de los resultados.

Bajo esta premisa, se establecen las siguientes hipotesis:

Hipotesis de Investigacion (Hl_): Existe una relacion inversa y estadisticamente

significativa entre el nivel de alfabetizacion digital de los propietarios (medido a través del indice
compuesto de competencias técnicas operativas en una escala de 1 a 5) y su resistencia hacia la
adopcion de sistemas transaccionales centralizados (medida a través del indice compuesto de
barreras psicoldgicas y financieras en una escala de 1 a 5), comprobada en la practica durante el
periodo de evaluacion de campo correspondiente al afio 2026 en las microempresas del sector

moda del Distrito Central.

Hipotesis Nula (HO): No existe una relacion estadisticamente significativa entre el nivel

de alfabetizacion digital de los propietarios (medido a través del indice compuesto de
competencias técnicas operativas en una escala de 1 a 5) y su resistencia hacia la adopcion de
sistemas transaccionales centralizados (medida a través del indice compuesto de barreras
psicolodgicas y financieras en una escala de 1 a 5), evaluada durante el periodo de estudio del ano

2026 en las microempresas del sector moda del Distrito Central.
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Relacion entre Nivel de Alfabetizacion Digital vs Resistencia Tecnoldgica

Hi: Investigacion =

Existe una correlacion inversay No existe una correlacién
significativa entre el nivel de significativa entre el nivel de
alfabetizacion digital y la alfabetizacion digital y la

resistencia tecnolégica (a mayores resistencia tecnoldgica.
competencias, menor rechazo). Rechazo de la relacion.
Aprobacién de la relacién.
\ » \ Wy,
B

B Muestra (n = 112 encuestas)

Figura 3. Declaracion de Hipotesis para la Relacion entre el Nivel de Alfabetizacion Digital
vs Resistencia Tecnoldgica
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

3.2 ENFOQUE Y METODOS

La presente investigacion se desarrolla bajo un enfoque mixto (cuantitativo-cualitativo),
justificado por la naturaleza de la investigacion aplicada. El componente cuantitativo permitira
medir, a través de datos estadisticos, la frecuencia de errores operativos, los tiempos de gestion y
el nivel de adopcion tecnologica actual de las microempresas del sector moda. Por otro lado, el
componente cualitativo profundizard en las percepciones, la resistencia tecnologica y
motivaciones de los propietarios frente a la adopcion del nuevo modelo, permitiendo una

interpretacion integral del fenomeno.
Atendiendo a los objetivos planteados, el alcance del estudio es descriptivo-correlacional:

Descriptivo: Pues busca especificar las caracteristicas, perfiles y deficiencias actuales de

la "informalidad operativa digital" en el sector moda del Distrito Central.

Correlacional: Ya que pretende evaluar el grado de relacion que existe entre el nivel de
alfabetizacion digital de los propietarios y su resistencia a la adopcion de sistemas

transaccionales (como se plantea en las hipotesis).

Diseiio de la investigacion: El disefio establecido para este estudio es no experimental,
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ya que no se manipularan deliberadamente las variables, sino que se observardn los fendémenos
tal y como se dan en su contexto natural para luego analizarlos. Adicionalmente, es un disefio
transversal, debido a que la recoleccion de datos estadisticos y cualitativos se realizard en un
momento Unico en el tiempo; y es una investigacion de campo, ya que la informacidn primaria se
extraera directamente de los sujetos de estudio (los propietarios de las microempresas) en su

entorno en el Distrito Central.

Métodos de investigacion: Para el desarrollo l6gico del estudio, al tratarse de un enfoque

mixto, se aplicaran los siguientes métodos:

Método Deductivo (Fase Cuantitativa): Se partird de las teorias generales y marcos
conceptuales sobre la Gestion de TI, el comercio electronico y los modelos de aceptacion
tecnologica, para formular hipdtesis y aplicarlas a la realidad particular de las microempresas de
moda en el Distrito Central mediante la recoleccion de datos estructurados por medio de la

aplicacion de encuestas.

Método Inductivo (Fase Cualitativa): Se utilizard para analizar las experiencias,
barreras cognitivas y observaciones particulares obtenidas durante las entrevistas con los
microemprendedores. A partir de estos datos especificos, se identificaran patrones de
comportamiento que permitiran construir las bases y requerimientos reales del modelo de gestion

tecnologica propuesto.
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DIAGRAMA INTEGRAL DEL MARCO METODOLOGICO

ENFOQUE MIXTO &
(Cuantitativo + Cualitativo) £+

ALCANCE LS.
Descriptivo - Correlacional & ©

FASE CUANTITATIVA FASE CUALITATIVA
METODO DEDUCTIVO iz DISENO NO EXPERIMENTAL METODO INDUCTIVO ]

(Teoria a Datos) @e (Transversal y de Campo) B (Datos a Patrones)

v v
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A Cuestionario (Likert) Guia de Entrevista
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A

1 (Disefo aplicado)

Figura 4. Diagrama Integral del Marco Metodoldgico
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

3.3.1 UNIDAD DE ANALISIS

Metodolégicamente, la unidad de andlisis constituye el elemento central, sujeto,
organizacion o fendémeno a partir del cual se desprenden las caracteristicas objeto de estudio y
sobre el cual se recolectardn los datos empiricos. De acuerdo con Bernal (2010), la unidad de
analisis se define como la entidad (persona, grupo, institucion u objeto) que posee los atributos o
variables que se pretenden medir en una investigacion, constituyendo el ntcleo del cual se
extraera la informacion requerida para dar respuesta al problema planteado. Por tanto, la
delimitacion precisa de este componente metodoldgico es indispensable para asegurar que los
instrumentos de recoleccion guarden una relacion directa con la realidad empirica que se desea

evaluar.

Bajo este marco conceptual, la unidad de analisis estd conformada por el propietario o
gestor de la microempresa informal del sector moda (ropa, calzado, y accesorios) con base
domiciliaria en el Distrito Central de Honduras, cuya actividad comercial se realiza de manera

predominante mediante canales digitales empiricos. La eleccion de dicho sujeto es muy
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importante debido a que al ser polivalente, concentra todos los procesos operativos, cognitivos y
transaccionales del negocio, convirtiéndose asi en la fuente de informacidn principal para poder
evaluar la brecha operativa de sus procesos, la madurez relacionada con las Tecnologias de

Informacion (TI) y la alfabetizacion digital.
3.3.2 POBLACION

En el ambito del disefio metodologico, de acuerdo con Arias (2012), la poblaciéon o
universo de estudio se define como "un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion" (p. 81). Por tanto,
constituye la totalidad de los sujetos sobre los cuales se pretende generalizar los hallazgos. Para
la presente investigacion, el universo recae sobre los microempresarios del rubro de moda con
base domiciliaria. Sin embargo, dada la naturaleza informal de este rubro, que opera al margen
de los registros comerciales y tributarios, no existe un censo oficial exacto que cuantifique a
estos actores. A fin de superar dicha limitacion, el tamafio y alcance de la poblacién se construyo
mediante un proceso de triangulacion analitica de fuentes secundarias y proyecciones

macroeconomicas.

Partiendo de la base de datos de la Encuesta Permanente de Hogares de Propositos
Multiples (EPHPM) del Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2023), en el Distrito Central se
estima una base operativa general de aproximadamente 40,000 microempresas orientadas al
sector comercio y servicios. De dicho macro-universo, los informes de caracterizacion
empresarial del Consejo Hondurefio de la Empresa Privada (COHEP, 2022) y del Centro
Regional de Promocion de la Mipyme (CENPROMYPE, 2023) sobre la digitalizacion
post-pandemia, establecen que entre un 10% y un 15% de estas unidades productivas se dedican
especificamente a la venta minorista de moda (ropa, calzado y accesorios), utilizando las redes
sociales como su principal canal de comercializacion informal. A partir del cruce de estos
indicadores sectoriales, y promediando a un 12.5% las unidades productivas de este rubro, esta
investigacion fija una estimaciéon poblacional conservadora y representativa de
(40,000 x 12.5%) = 5,000 microempresas del sector moda operando bajo canales

digitales empiricos en el Distrito Central.
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3.3.3 MUESTRA

En la investigacion cientifica, y de acuerdo con Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018),
la muestra se define como "un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se recolectan
datos, y que tiene que ser representativo de esta" (p. 196), permitiendo extraer inferencias validas
sin la necesidad de censar al universo completo. En el contexto del presente trabajo, el
levantamiento de datos empiricos enfrenta un desafio metodoldgico particular: la naturaleza
intrinseca de la informalidad. Al tratarse de microempresas del sector moda y de base
domiciliaria que, por definicion, operan al margen de los registros comerciales, municipales y
fiscales tradicionales, existe una ausencia total de un marco muestral oficial (como un directorio

o censo validado) que permita la aplicacion de férmulas de seleccion probabilistica pura.

Ante esta limitacion estructural, y con el firme propoésito de garantizar la viabilidad del
estudio sin comprometer su rigor académico, se adoptd un enfoque de muestreo no probabilistico
por conveniencia y criterio. Sumado a lo anterior, la naturaleza mixta del disefio de investigacion
exige que la recoleccion de informacion no se limite a un unico céalculo matematico, sino que
responda a las necesidades de ambas fases del estudio. En consecuencia, la determinacion del
tamafio de la muestra final se divide en dos segmentos metodoldgicos independientes,

secuenciales y complementarios:
3.3.3.1 MUESTRA CUANTITATIVA

Para poder obtener el rigor estadistico necesario en disefios correlacionales, la literatura
cientifica sostiene que el tamafio de la muestra se debe calcular a través de un analisis de
potencia estadistica, superando asi las limitaciones que presentan las reglas empiricas
tradicionales. Este enfoque se fundamenta en los postulados de Cohen (1988), quien desarrollo
un modelo matematico para calcular el tamafio muestral ideal en funcion de la interaccion de tres
parametros: el nivel de significancia (o), la potencia estadistica esperada (1 - ) y el tamafio del
efecto (7). Segun la teoria de Cohen, el "tamafio del efecto" representa la magnitud real de la
relacion entre las variables en la poblacion, estableciendo limites estandarizados para las ciencias
empresariales donde r = 0.10 denota un efecto pequefio, 7 = 0.30 un efecto medio y r = 0.50 un

efecto grande.
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Para determinar el tamafo muestral requerido en pruebas de correlacion, el
procedimiento matematico exige estabilizar primero la varianza del tamafio del efecto mediante
la transformacion (Z) de Fisher. Por lo tanto, se calcula inicialmente la constante de
transformacion del efecto esperado (C) a través de la siguiente ecuacion:

C = %ln(ii:)

Donde r representa el coeficiente de correlacion estimado para el estudio. Una vez
obtenido este valor estandarizado, se procede a calcular el tamafio definitivo de la muestra (N)

mediante la aplicacion de la siguiente funcion cuadratica:

N = + 3

Donde Z - corresponde al valor de la distribucion normal estandar para el nivel de

of2
significancia elegido y Z -8 representa el valor asociado a la potencia estadistica deseada.

En el contexto de la presente investigacion, se asume un tamaiio del efecto mediano (r =
0.30). Asimismo, se establece un nivel de significancia del 5% (a = 0.05), definiendo el margen
de error maximo aceptable para rechazar la hipotesis nula. Al introducir estos valores en el
software especializado G*Power, y buscando alcanzar la potencia estadistica minima del 80%
exigida por la comunidad cientifica, el modelo determina que el umbral minimo aceptable es de

84 observaciones.

No obstante, con el propdsito de dotar al estudio de la mayor fiabilidad metodologica
posible y mitigar drasticamente el riesgo de incurrir en un error tipo II (es decir, fracasar en
detectar una relacion existente por falta de datos), se determino elevar el umbral de potencia

estadistica de la investigacion a un riguroso 90%.

Para demostrar matematicamente este ultimo escenario que regird la investigacion, se
procede a sustituir las variables de la ecuacion con los pardmetros exactos. Se utilizan los valores

estandarizados de la distribucién normal para un margen de error del 5% (Z = 1.96) y una
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potencia del 90% (Z = 1.28):

Paso 1: Calculo del parametro C (Transformacion del tamafio del efecto)

1 1+ 030
¢ = TZn(1—0.30)

1 130
¢ = 7ln( 0.70)
1
¢ = L+ in(1.857)
C = 0.5 x 0.619

C =~ 0.31

Paso 2: Sustitucion en la ecuacion principal para hallar N

2
_ (196+1.28
N = ( 0.31 ) +3

2
_ [ 196+1.28
N = ( 0.31 ) +3

N = (10.45)° + 3

N = 109.20 + 3

N = 112.20

Debido a que no es posible encuestar a fracciones de individuos, el resultado se acomoda

con el nimero entero representativo mas proximo. Por tanto, la muestra final no probabilistica se
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establece de forma definitiva y fundamentada en 112 propietarios de microempresas del sector
moda del Distrito Central. Dicho célculo exacto no solo absorbe el riesgo de desercion en el
transcurso de trabajo de campo, sino que también garantiza la creacién de una base de datos
solida, representativa y matematicamente estable para la puesta a prueba de la hipotesis

correlacional formulada.
3.3.3.2 MUESTRA CUALITATIVA

Para la fase cualitativa, la determinacion del tamafio de la submuestra no obedece a
criterios de representatividad estadistica o calculo de potencia, sino al principio metodolédgico de
"Saturacion Teorica" conceptualizado originalmente por Glaser y Strauss (1967). Bajo este
enfoque, el tamafio de la muestra no se fija de forma rigida al inicio, sino que se define en el
trabajo de campo, alcanzando su limite en el momento en que las nuevas entrevistas aplicadas
comienzan a generar cddigos tematicos redundantes y el valor de informacion emergente se

vuelve igual a cero respecto a los testimonios acumulados previamente.

Para iniciar este proceso, se proyecta una muestra inicial de 12 informantes clave (nc
=12). La seleccion de estos participantes se ejecuta mediante una técnica de muestreo intencional
y por criterio bajo un disefio anidado; esto significa que los informantes seran seleccionados
directamente del universo de los 112 microempresarios que previamente completaron la encuesta

cuantitativa.

Los criterios de inclusion establecidos exigen estrictamente que el participante posea el
rol de propietario o gestor principal del negocio (excluyendo empleados temporales), que cuente
con un minimo de seis meses de operacion continua en canales digitales y que haya reportado
niveles criticos de afectacion en los indicadores de desorden logistico o brechas cognitivas. El
levantamiento de informacion cualitativa se dard por concluido formalmente en el instante en
que las narrativas sobre las barreras operativas y de alfabetizacion digital cumplan con la

condicion de saturacion teodrica antes descrita.
3.3.4 TECNICAS DE MUESTREO

La eleccion de los y las participantes es determinada a través de una técnica de muestreo

no probabilistico, lo cual responde a una decision metodologica que considera la naturaleza
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intrinseca del sector informal. Al tratarse de microempresas de base domiciliaria que operan al
margen de los registros mercantiles oficiales, no resulta posible la construccién de un marco
muestral o censo depurado que pueda permitir la seleccion aleatoria de la muestra. Por tanto,
para alcanzar la cuota cuantitativa (n =//2) y el limite de saturacion cualitativa (nc =12), se

implementa un disefio de recoleccion combinando dos modalidades especificas.

En una primera fase, se aplica el muestreo por conveniencia. Esta técnica permite la
captacion inicial de los sujetos de estudio en funcion de la proximidad, disponibilidad y
presencia activa en el entorno digital. El enfoque se realiza a través de la prospeccion en las
comunidades virtuales de los emprendedores, grupos de venta en redes sociales (Facebook,
WhatsApp e Instagram) y la busqueda de catidlogos publicos de ventas al por menor de las
empresas minoristas del sector moda en el Distrito Central, y de esta manera lograr la

recoleccion de datos estructurados iniciales.

De modo complementario, se lleva a cabo el muestreo tipo bola de nieve o en cadena. En
cuanto se contactan a los primeros microempresarios, se les pide que refieran a otros colegas del
sector que trabajen en condiciones tecnologicas y de informalidad similares. Esta técnica es clave
en la investigacion de campo para mercados no regulados, ya que la recomendacion de un par
permite disminuir las barreras de desconfianza del comerciante. Este efecto multiplicador facilita
poder completar el volumen de encuestas proyectadas y encontrar a los informantes adecuados

para las entrevistas a profundidad.

3.3.5 CRITERIOS DE SELECCION DE INFORMANTES CLAVE

A fin de garantizar tanto la pertinencia empirica como la riqueza tedrica de los datos
cualitativos, la seleccion de la submuestra de los informantes (nc =12) se ejecutara bajo el
principio de un muestreo anidado. Esto quiere decir que los informantes seran extraidos de forma
intencionada del mismo universo de participantes que completd la encuesta cuantitativa. Con la
finalidad de garantizar que el sujeto posea la profundidad de conocimiento requeridas para poder

describir el fendémeno en estudio, se aplicaran los siguientes criterios de inclusion:

Rol Operativo Directo: El participante debe ser el propietario o el responsable de la

gestion de la microempresa, o sea, la persona que tiene la responsabilidad directa de la atencion
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de chats, preparacion de pedidos y gestion de cobros, y se excluyen aquellas personas que son

empleados temporales o personal externo sin potestad de decision.

Madurez en el Mercado: La microempresa debe contar con un minimo de seis meses de
operacion continua en canales digitales, de forma que el usuario ya haya superado la etapa inicial
de emprendimiento y posea experiencias reales sobre quiebres de inventario o saturacion de

mensajeria.

Exposicion al Fenémeno (Dolor Operativo): Se priorizard a aquellos sujetos que, a lo
largo de la fase cuantitativa, hayan reportado niveles medios o altos en los indicadores de
desorden logistico y baja alfabetizacion digital, ya que son estos usuarios quienes aportaran las

especificaciones técnicas mas precisas para el disefio del modelo tecnoldgico.
3.4 INSTRUMENTOS, TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS

Esta seccion da a conocer y fundamentar los instrumentos de trabajo, los medios de
captura, asi como las fases logisticas que deben permitir la recoleccion, validacion y tratamiento
de la informacion primaria del estudio. La integracion de estos elementos en estudio garantizara
el equilibrio entre el rigor del acontecimiento estadistico cuantitativo y la profundidad de la

comprension cualitativa.
3.4.1 TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para la recopilacion de los datos en el trabajo de campo, se seleccionaron dos técnicas

principales en funcion de los requerimientos metodologicos del enfoque mixto:
3.4.1.1. ENCUESTA

Técnica de caracter cuantitativo, dirigida a la muestra elegida de 112 propietarios (n=112)
de microempresas del sector moda del Distrito Central. Su aplicacion permite estandarizar la
captura de datos métricos mediante un cuestionario estructurado, facilitando el analisis
estadistico agrupado y la comprobacion de las hipotesis planteadas. Esta técnica es la mas
adecuada para evaluar de forma remota y autogestionada las cuatro variables de diagndstico del
estudio: la brecha operativa interna, el nivel de madurez tecnoldgica, las competencias de

alfabetizacion digital y la resistencia tecnoldgica de los microemprendedores.
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3.4.1.2 ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA

Técnica de tipo cualitativa a ser aplicada a la submuestra de (nc=12) informantes clave
seleccionados tomando como base los participantes de la fase cuantitativa. Esta forma de
entrevista permite acomodar el intercambio verbal con el microempresario, generando un espacio
dinamico para que profundice el dia a dia sobre las distintas actividades de su empresa. La
aplicacion de esta técnica es sumamente importante para saber qué hay detras de la informalidad
operativa, capturando de primera mano las experiencias sobre el control empirico de inventarios,
la pérdida de trazabilidad en los mensajes y la resistencia al cambio derivada de las brechas en la

alfabetizacion digital.
3.4.2 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

El soporte material para la ejecucion de las técnicas descritas se compone de dos
instrumentos disefiados en estricta correspondencia con la matriz de operacionalizacion de

variables:
3.4.2.1 CUESTIONARIO

Instrumento cuantitativo compuesto por veinte items cerrados, estructurados mediante
escalas de medicion de tipo Likert de cinco niveles de respuesta. En funcion de la naturaleza
semantica de cada afirmacion, el instrumento combina dos variantes de la escala: una escala de
acuerdo (1: "Totalmente en desacuerdo", 2: "En desacuerdo", 3: "Ni de acuerdo ni en
desacuerdo", 4: "De acuerdo" y 5: "Totalmente de acuerdo") para evaluar las percepciones,
posturas y capacidades de los sujetos; y una escala de frecuencia (1: "Nunca", 2: "Casi nunca", 3:
"A veces", 4: "Casi siempre" y 5: "Siempre") orientada a medir con precision la recurrencia de
las incidencias, quiebres de stock y errores operativos. Este instrumento se aplicard de forma
remota y serd gestionado a través de la plataforma Microsoft Forms, la cual se orienta a
cuantificar las cuatro variables empiricas del estudio: brecha operativa, madurez tecnologica,

alfabetizacion digital y resistencia tecnoldgica. Ver anexo 3.
3.4.2.2 GUIA DE ENTREVISTA

Instrumento cualitativo conformado por un banco de cinco (5) preguntas abiertas que
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busca recolectar de manera balanceada y conversacional la experiencia directa del usuario en su
propio entorno. Su disefio fue estructurado bajo el criterio de estricta neutralidad lingiiistica, a fin
de evitar sesgos de induccion, y con el foco puesto en las dindmicas criticas del negocio bajo las
siguientes dimensiones de esta investigacion: control logistico en la gestion de inventarios y
validacion de pagos; el funcionamiento operativo, ante la fragmentacion de canales y
herramientas digitales; y por Ultimo, las barreras cognitivas asociadas a la curva de aprendizaje,

el tecnoestrés y la viabilidad econdmica percibida del microempresario. Ver anexo 4.
3.4.2.3 VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

A fin de asegurar la calidad de los datos a recolectar y el rigor cientifico, ambos
instrumentos disefiados para la investigacion (el cuestionario cuantitativo de veinte items y la
guia de entrevista cualitativa de cinco preguntas) seran sometidos a un proceso de validacion de
contenido mediante el método de juicio de expertos. Este panel evaluador estard integrado por
dos especialistas: uno en el area de Gestion de Tecnologias de la Informacion (TI) y otro en
Business Analytics y Gestion de Proyectos. Los evaluadores se encargaran de calificar de manera
independiente la suficiencia, la relevancia, la coherencia y la claridad de cada uno de los items
propuestos, asegurando que las herramientas definitivas midan con estricta precision y
objetividad las variables del estudio antes de proceder a su aplicacion formal en el trabajo de

campo. (Ver Anexo 1y 2)
3.4.3 PROCEDIMIENTOS

El flujo operativo para la obtencion de los requerimientos del modelo de gestion de la

tecnologia se lleva a cabo a través de las siguientes fases logisticas y analiticas:

Aplicacion y Levantamiento de Campo: El levantamiento cuantitativo se efectua de
forma remota enviando en el enlace digital del cuestionario (Google Forms) de forma masiva a
través de contactos de WhatsApp y redes sociales dirigidas a los propietarios de los comercios
locales en el Distrito Central. Por otro lado, y de manera simultanea, se coordinan las doce
entrevistas de profundidad con los informantes clave y se procede a ejecutarlas ya sea mediante
sesion virtual o presencial, garantizando el respectivo registro en audio para la posterior

transcripcion.
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Procesamiento y Analisis de Datos: Los datos crudos recolectados mediante la encuesta
cuantitativa se exportaran a matrices de Microsoft Excel y al software estadistico SPSS para su
procesamiento. El andlisis de esta informacion se estructurard mediante el Analisis Descriptivo
Individual, en donde se aplicara el andlisis de frecuencias relativas para determinar el peso
porcentual de cada categoria de respuesta en la escala Likert. Asimismo, se determinara la moda
como la medida de tendencia central idonea para identificar la opcidon predominante en cada

indicador.

Por otra parte, las transcripciones de las entrevistas cualitativas se someteran a un
Analisis de Contenido Tematico para identificar y reportar patrones o temas significativos dentro
del material empirico (Braun y Clarke, 2006). Para la gestion y ordenamiento de esta fase se
utilizara el software QDA Miner Lite, el cual permitird ejecutar rigurosamente las etapas de
codificacion abierta, categorizacion analitica y obtencion de frecuencias de los codigos

emergentes para la posterior triangulacion metodologica de los hallazgos.

Triangulacion Metodolégica: Una vez procesados ambos enfoques de manera
independiente, los hallazgos estadisticos y las narrativas de los informantes clave se someteran a
un procedimiento de triangulacion metodologica de naturaleza concurrente. Este proceso de
integracion mixta permite contrastar y complementar los datos numéricos con las experiencias y
vivencias de los sujetos de estudio para obtener una comprension integral del fendmeno
(Hernandez-Sampieri et. al., 2014). El cruce de ambas vertientes informativas, bajo la
interpretacion de las teorias de sustento TAM y TTF, brindaran las bases cientificas y el principio
de validacion cruzada requeridos para fundamentar con solidez los requerimientos definitivos del

modelo tecnoldgico propuesto.
3.5 FUENTES DE INFORMACION

Para fundamentar el disefio del modelo de gestion tecnologica y garantizar la rigurosidad
cientifica del estudio, la investigacion se apoya en un esquema de triangulacion de datos. Este
abordaje permite contrastar la teoria existente con la realidad empirica del sector informal,

recurriendo a la clasificacion metodologica de fuentes primarias y secundarias.
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3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias son el aspecto central de la investigacion de campo, dado que
aportan la informacién empirica original que se obtiene de los propios protagonistas de la
investigacion en su entorno natural (tanto digital como habitacional). Para este proyecto, la
informacion primaria se origina de: los propietarios y gestores de las microempresas del sector
moda del Distrito Central de quienes se recogeran los datos métricos y correlacionales mediante
la aplicacion de 112 cuestionarios estructurados y de los testimonios captadas de primera

mano durante las 12 entrevistas semiestructuradas.
3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias proporcionan el marco teorico, estadistico y normativo necesario
para contextualizar el problema y sustentar las hipdtesis del estudio. Para la presente

investigacion, estas fuentes se categorizan en tres ejes fundamentales:

Estadisticas Oficiales y Sectoriales: Informes de caracterizacion empresarial y boletines
demograficos emitidos por el Instituto Nacional de Estadistica (INE), el Consejo Hondurefio de

la Empresa Privada (COHEP) y CENPROMYPE, utilizados para la estimacion poblacional.

Coleccion Cientifica y Bibliografica: Articulos académicos indexados, libros de texto y
publicaciones cientificas referentes a la Gestion de TI, el comercio electronico, los modelos
tedricos de adopcion (TAM, UTAUT) y el desarrollo de competencias administrativas para

reducir la brecha digital.

Marco Legal Hondureifio: Normativa vigente en la Republica de Honduras aplicable a la
operatividad del modelo, destacando la Ley de Comercio Electronico (Decreto No. 149-2014) y
la Ley de Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa (Decreto 145-2018).
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CAPITULO IV - RESULTADOS Y ANALISIS

El presente capitulo tiene como proposito fundamental exponer, analizar y argumentar la
evidencia empirica recolectada durante el trabajo de campo desarrollado en el Distrito Central. El
procesamiento y la interpretacion de los datos siguen el camino de la investigacion de enfoque
mixto, el cual se implementa a través de un disefio pragmatico la cual permite la interaccion de
datos cuantitativos y cualitativos para lograr una total comprension de la problematica en
estudio. A través de esta triangulacion metodoldgica, se busca mirar al interior del
funcionamiento de las microempresas del sector moda informal en Tegucigalpa y Comayagiiela,
con el fin de no s6lo ofrecer una descripcion estadistica, sino para poder conocer las vivencias

reales de los comerciantes en su propio entorno (Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018).

El analisis se desarrolla de manera ordenada y estructurada de acuerdo a las cuatro
variables de diagnostico que establece la investigacion: la Brecha Operativa, la Madurez
Tecnologica, la Alfabetizacion Digital y la Resistencia Tecnoldgica. La interpretacion que se
establece de estos conceptos se basan tedricamente mediante el Modelo de Aceptacion
Tecnoldgica (TAM), el cual sostiene que el éxito en la adopcion de nuevas herramientas de
software depende directamente de la utilidad percibida y la facilidad de uso que experimente el
usuario final (Davis, 1989). Asimismo, la discusiéon de hallazgos sirve para entender a
profundidad los fenomenos criticos detectados en el campo, tales como el tecnoestrés en canales
comerciales informales y la aversion al riesgo operativo digital ante la ausencia de mecanismos

automatizados de conciliacion transaccional.

Finalmente, este capitulo actia como el eslabén cientifico y empirico necesario e
irremediable para dar lugar al objetivo practico de la investigacion. Contrastar las distribuciones
de frecuencias y las pruebas de correlacion no paramétricas de Spearman obtenidas en SPSS con
los codigos y categorias semanticas adquiridas en las entrevistas a informantes clave establece
las bases de disefio de la propuesta; de esta forma, el diagndstico empirico orienta la
transformacion digital sectorial gracias a un marco estructurado para traducir las necesidades
efectivas del usuario en requerimientos de tipo funcional y de interfaz, asi como de viabilidad

financiera (Vial, 2019).
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4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

Llevar la teoria de una tesis de maestria al escenario real del comercio informal en
el Distrito Central requiri6 un proceso de recoleccion de datos vivo, empdtico y
adaptativo. Estudiar a los propietarios de tiendas de moda (ropa, calzado y accesorios) en
Tegucigalpa y Comayagiiela signific6 entender, desde el primer momento, que se estaba
interactuando con personas cuyas jornadas laborales son intensas, con poco tiempo
disponible y que operan en un entorno altamente competitivo. Por ello, el levantamiento
de la informacion no fue un simple vaciado de preguntas, sino una estrategia digital
disefiada para conectar con la realidad diaria del emprendedor capitalino, monitoreando
constantemente sus reacciones y optimizando el camino para asegurar su participacion

voluntaria.

4.1.1 FASE DE PLANIFICACION, PILOTAJE Y REINGENIERIA DEL
INSTRUMENTO

A partir de la tltima semana de mayo del afio 2026 iniciaron los trabajos para la
construccion del cuestionario, el cual inicialmente se planed estructurarlo sobre la
plataforma Google Forms, sin embargo, en consideracion con el ecosistema tecnologico
institucional propio de la Universidad Tecnolégica de Centroamérica (UNITEC), y dada
la oportunidad que representd para facilitar una interfaz mucho mas amigable, intuitiva y
fluida a las personas que contestarian el cuestionario desde sus teléfonos celulares en
medio de su jornada de venta, se realizd el cambio de todo el instrumento a Microsoft

Forms.

En los primeros 3 dias del mes de junio del 2026, se hizo un piloto de
comprension de preguntas, como primera prueba. Esto fue clave: se reveld que los
primeros items metodologicos para medir la brecha operativa y madurez tecnoldgica
tenian un lenguaje inapropiado, con términos técnicos y frios que causaban desgano y
cansancio entre los comerciantes. Sintiendo el pulso de las Mipymes, se rediseid el
lenguaje de las preguntas para hablar el mismo idioma que sus necesidades; aplanando
las abstracciones hasta el lenguaje cotidiano del microempresario; reformulando las

preguntas hacia el corazén de su frustracion diaria: la incomodidad en forma de muchos
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mensajes en WhatsApp, el desorden de escribir en cuadernos los pedidos a mano o la

incertidumbre de verificar transferencias de cuentas antes de despachar una caja.
4.1.2 FASE DE CAMPO Y DESPLIEGUE DE PAUTA DIGITAL

Dado que las microempresas informales de moda se encuentran dispersas por toda
la capital y no siempre cuentan con un local fisico establecido, la recoleccion presencial
tradicional resultaba inviable para alcanzar la muestra requerida de 112 propietarios. Por
esta razon, el 8 de junio de 2026 se lanz6 una estrategia de interrupcion digital mediante
una campafia de pauta publicitaria pagada en Meta Ads, creando el contenido mediante la
aplicacion Canva y dirigida especificamente a los feeds y stories de Instagram y
Facebook, las plataformas donde estos comercios realmente viven y operan en el Distrito

Central. Ver anexo 5.

La segmentacion se determind con precision geografica en Tegucigalpa y
Comayagiiela, enfocandose en usuarios con intereses marcados en la administracién de
paginas comerciales minoristas. El formulario de Microsoft Forms se integro
directamente como el destino final del anuncio. Desde este lanzamiento inicial, el gancho
e incentivo profesional que se les ofrecid a los participantes fue la oportunidad de
postularse para una prueba piloto completamente gratuita de un sistema de ventas en
linea, una propuesta disefiada para devolverles un beneficio tangible a cambio de su

valioso aporte académico.
4.1.3 FASE DE MONITOREO E INCENTIVOS

A pesar del incentivo de la prueba piloto del software, el analisis de las métricas
durante el monitoreo diario en las primeras jornadas mostraba el cuadro real que se vive
en el campo: el microempresario informal valora cada minuto de su tiempo, y atender una
encuesta académica cuando eso significa dejar de atender a un cliente, significa un costo
muy elevado. Adicionalmente al factor del tiempo, se sumé un factor psicosocial que,
particularmente en el comercio informal del Distrito Central, salt6 a la vista durante el
monitoreo en vivo: una notable desconfianza sobre el uso que se daria a la informacion

sistematizada de los datos del negocio. Se hizo evidente que una parte de los
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microempresarios encuestados acudia a una actitud defensiva, o bien evitaba aportar
detalles en sus respuestas, por miedo a que la encuesta era un pretexto para algln tipo de
auditoria por parte del fisco, o algin tipo de revision del flujo de importacion de

mercancias sin el debido permiso aduanal formalizado.

Teniendo en cuenta el mismo panorama de vulnerabilidad y desconfianza, la
optimizacion humana y de estrategia de proceso se llevo a cabo el 11 de junio de 2026. El
discurso visual y escrito del texto publicitario de la pauta se rediseiié para hacer el
mensaje mas calido, e introdujo un incentivo inmediato y de traccion diaria: el sorteo de
una Gift Card de supermercado con un valor de L.500. La nueva dinamica se fundamente
con los estrictos principios éticos de investigacion de postgrado de UNITEC, y para
responder directamente al temor detectado sobre el fisco y las aduanas, la Seccion 5 del
formulario de Microsoft Forms fue reestructurada, transformando el cierre de la encuesta
en un espacio de dialogo limpio y transparente sobre la privacidad. Mediante una
pregunta obligatoria, se le concedid al usuario el poder de decidir sobre su informacion

con toda libertad a través de dos opciones claras:

En primer lugar, registrar su nombre y WhatsApp para ingresar activamente al
sorteo de los L.500 y mantener su postulacion al software gratuito, entendiendo que sus
datos comerciales no se cruzarian con su identidad. Y en segundo lugar, enviar el
formulario bajo un esquema de estricto anonimato, es decir, si preferia blindar por
completo la privacidad de su negocio ante cualquier temor institucional, comprendiendo

que renunciaba a los incentivos, pero dejando su valioso aporte al estudio.

Finalmente, el dia 13 de junio de 2026 y en aras de cumplir con la robustez
necesaria del estudio, se ejecutd una ultima estrategia agresiva de incentivos.
Reconociendo que el costo de oportunidad del tiempo de los comerciantes minoristas en
contextos de alta transaccionalidad digital es sumamente elevado, se duplico el valor del
estimulo econdmico, elevando el premio de la Gift Card a L.1,000 y optimizando

paralelamente el presupuesto e intensidad de la pauta publicitaria en Meta Ads.

Esta inyeccion de valor en el ecosistema digital disminuy6 drasticamente la

friccion por apatia temporal, contrarrestd el sesgo de desercion en el formulario y
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maximizoé la tasa de conversion en las plataformas conversacionales. La combinacion de
un blindaje absoluto de anonimato institucional junto con un incentivo financiero
altamente competitivo neutralizd el recelo regulatorio, humanizé la recoleccion e
incentivd con éxito el volumen de participacion voluntaria indispensable para garantizar

la validez estadistica y metodoldgica de la investigacion.

4.1.4 ABORDAJE DE LA FASE CUALITATIVA E INFORMANTES
CLAVE

De forma consecutiva al cierre del despliegue masivo digital, entre el domingo 14
y el lunes 15 de junio de 2026 se llevo a cabo el levantamiento de la informacion
cualitativa del estudio. Para cumplir con las exigencias del disefio mixto, se selecciond
una muestra no probabilistica por conveniencia integrada por 12 informantes clave de la
industria informal de ropa, calzado y accesorios del Distrito Central, las cuales en la
mayoria son familiares o amigos cercanos que cumplen con los requisitos de esta

investigacion.

El abordaje de las entrevistas semiestructuradas se ejecutd en su totalidad por via
telefonica, una estrategia logistica que demostro ser altamente efectiva al adaptarse a las
dinamicas de movilidad urbana y agendas saturadas de los participantes. Es imperativo
reportar que esta fase se desarrolld con total fluidez y estabilidad, sin registrarse
inconvenientes mayores, barreras de comunicacidon o rechazo por parte de los
seleccionados. Esta ausencia de friccion facilito la construccion de un entorno de didlogo
empatico y seguro, permitiendo recopilar narrativas e historias de uso con un alto nivel de

honestidad, fidelidad y profundidad analitica para el estudio.

4.1.5 EVALUACION DE LA MUESTRA EFECTIVA Y PROCESAMIENTO
DE CASOS

Antes de proceder con el desglose descriptivo e inferencial de las variables de
estudio, es indispensable reportar la efectividad lograda durante la fase de levantamiento
de datos en relacion con el marco muestral planificado. Con base en el disefio

metodoldégico de la investigacion, se determind una muestra tedrica original de 112
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microempresas del sector confeccion y comercializacion de moda ubicadas en las zonas

comerciales del Distrito Central.

A continuacion, se detalla el estado final del procesamiento de casos y la tasa de

respuesta real obtenida a través del software estadistico SPSS:

Tabla 3. Resumen de Procesamiento de Casos y Tasa de Respuesta Efectiva

Estado del Definicién Operacional Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Instrumento en Campo Absoluta (n) Relativo (%) Acumulado (%)
Vilido Cuestionarios completados 91 81.25% 81.25%
(Muestra e integrados con éxito al
Efectiva) analisis en SPSS.
No Logrado Sujetos que rechazaron 21 18.75% 100.0%
(Brecha de participar, enlaces no
Campo) devueltos o abandono.
Total Muestra tedrica calculada 112 100.0%
Programado originalmente para la
investigacion.

Fuente: Registro de control de campo y auditoria de datos procesado en SPSS.

Tasa de Finalizacion y Control de Campo (N = 112)

Casos No Logrados
(Brecha de Campo)

Cuestionarios Validos
(Muestra Efectiva)

Figura 5. Composicion de la Muestra y Tasa de Finalizacion de Campo
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)
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Como se detalla en la Tabla 3, del universo planificado de 112 cuestionarios que
debian aplicarse, se consoliddé una recoleccion exitosa y depurada de 91 unidades
muestrales (N = 91). El 18.75% (n = 21) restante se clasific6 como "Casos No
Logrados", una brecha atribuible a las dindmicas propias del comercio informal, tales
como la desconfianza de los propietarios a responder cuestionarios comerciales, la falta
de tiempo de los comerciantes durante sus jornadas de venta y el abandono del

instrumento digital.

En consecuencia, se obtuvo una Tasa de Respuesta Efectiva del 81.25%, un
porcentaje estadisticamente soOlido que supera los limites minimos exigidos en la
literatura metodoldgica para estudios organizacionales, validando el alcance de la muestra

lograda para la generalizacion de los resultados descriptivos e inferenciales.

4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS CUANTITATIVAS

En este apartado se exponen los hallazgos cuantitativos extraidos del cuestionario
aplicado a los propietarios de microempresas del sector moda en el Distrito Central,
respondiendo al enfoque mixto y al alcance correlacional de la presente investigacion. Es
necesario precisar que, si bien el disefio muestral probabilistico inicial determind un objetivo
optimo de 112 participantes, por razones de delimitacién temporal en el trabajo de campo y bajo
la autorizacion explicita del asesor metodologico de la tesis, la etapa de recoleccion de datos se
dio por concluida de manera valida al consolidar una muestra real alcanzada de 91 encuestados.
Este volumen representa una tasa de respuesta efectiva del 81.25% del ideal estimado, cobertura
significativamente alta que garantiza el poder estadistico y la representatividad necesaria para la
posterior comprobacion de hipdtesis mediante el coeficiente de Spearman y la respectiva

triangulacion cualitativa.

Para el tratamiento de estos 91 items, los cuales estan estructurados bajo una escala de
medicion cualitativa-ordinal de tipo Likert (de 1 a 5), se establece de forma unificada que cada
indicador serd evaluado a través del Analisis de Frecuencias Relativas para determinar el peso

porcentual de cada categoria de respuesta, utilizando la expresion analitica:
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Donde n. representa el nimero de microempresarios que seleccionaron una opcion de

afectacion especifica (por ejemplo, "4. Afecta bastante y atrasa") y N representa el tamafio total
de la muestra encuestada. Posteriormente, a partir de dicha distribucion de frecuencias, se
determinara la Moda (Mo) como la medida de tendencia central que identificara el nivel de
afectacion mas recurrente y predominante dentro del ecosistema de microempresas estudiado

bajo la relacion formal:
Mo = x, tal que fl, = max(fl, fz""’ fk)

Donde x. representa las distintas categorias de la escala y f equivale a las frecuencias
4 l

absolutas observadas para cada una de ellas.

A partir de este fundamento, los resultados de cada indicador se presentaran de manera
ejecutiva mediante su respectiva tabla de distribucion de frecuencias, un grafico estadistico de
barras para su examen visual rapido, y una interpretacion analitica profunda que conecta el dato
numérico con la realidad humana del comerciante capitalino y la literatura cientifica vigente.
Finalmente, como un aporte cuantitativo adicional, para el cierre de cada dimension se incluye
un analisis descriptivo de parametros compuestos por los indicadores de cada dimension,
fortaleciendo de esta manera con célculos estadisticos importantes como ser medias, medianas y

desviaciones estandar.
Nota Metodologica sobre Nomenclatura y Codificacion de Datos

Para que la lectura sea fluida, se eviten redundancias y se conserve una trazabilidad

estricta a lo largo de este capitulo, se usa un sistema de codificacion dual basado en lo siguiente:

Para el Enfoque Cuantitativo, la letra "Q" (asociada al término Question) seguida de un
namero correlativo (Q1, Q2, Q3... ) identifica en exclusiva los indicadores de la encuesta
cerrada. Asi, el lector conecta rapido las tablas de frecuencias y los graficos con la matriz de

datos procesada en el software SPSS.

Por otro lado, para el Enfoque Cualitativo se utiliza la letra "E" (asociada al término
Entrevista), con su respectivo correlativo (E1, E2, E3...) se emplea para identificar los

indicadores cualitativos. Sirve como guia para asociar las preguntas de entrevistas y los
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testimonios directos recopilados de los informantes clave.

Esta codificacion sistematica asegura que cualquier grafico, tabla o cita textual mantenga

una congruencia visual con las variables y objetivos planteados en el estudio.
4.2.1 BRECHA OPERATIVA

El andlisis de la Brecha Operativa diagnostica, con base en datos reales, las ineficiencias,
retrasos y errores que limitan la gestion diaria de las microempresas informales del sector moda
en el Distrito Central. En este apartado, la variable se examina estrictamente en su componente
cuantitativo mediante el procesamiento descriptivo (frecuencias relativas y moda) de siete items
cerrados del cuestionario. El estudio de este desajuste critico entre las demandas de las tareas
logisticas y las herramientas analdgicas utilizadas se fundamenta en la Teoria del Ajuste
Tarea-Tecnologia, la cual sostiene que la desalineacion operativa impacta directamente en el
rendimiento de la organizacion (Goodhue & Thompson, 1995). El concepto se operacionaliza a
través de tres dimensiones que concentran el flujo diario: la recepcion de pedidos, el control de

inventarios y la validacion de pagos transaccionales.

La importancia de evaluar este concepto radica en que la brecha operativa constituye el
principal freno logistico para la supervivencia y escalabilidad de estos comercios, los cuales
operan bajo métodos analdgicos y empiricos altamente vulnerables al error humano. Analizar
este fenomeno permite visibilizar y fundamentar cientificamente los "dolores" reales del
comerciante minorista en Tegucigalpa y Comayagiiela, como la saturaciéon de chats y la
conciliacion bancaria a ciegas, rompiendo con los sesgos de la literatura tradicional que
usualmente ignora la realidad de la informalidad. Con este analisis descriptivo se busca
identificar con precision matematica los cuellos de botella especificos, proporcionando la linea
base indispensable para justificar los requerimientos practicos y funcionales del modelo

tecnologico propuesto.
4.2.1.1 RECEPCION DE PEDIDOS

La dimension de Recepcion de Pedidos representa el eje frontal del negocio y el primer
punto de contacto critico en la interaccion comercial digital de las microempresas de moda en el

Distrito Central. El analisis de este componente es fundamental debido a que las ineficiencias o
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retrasos experimentados en esta etapa inicial, como la saturacion de canales de mensajeria y la
transcripcion analdgica de datos, actian como un efecto domind que desestabiliza las fases
posteriores de inventario, validacion financiera y entrega. Estudiar este bloque permite
comprender como la gestion empirica de la demanda digital genera cuellos de botella que afectan
directamente la capacidad de respuesta del establecimiento y la experiencia del cliente. A
continuacion, se desglosan los resultados estadisticos de los indicadores evaluados para este pilar

operativo.
PERCEPCION DE CARGA OPERATIVA POR REGISTRO ANALOGICO (QI)

El indicador busca evaluar el desgaste temporal y operativo que experimenta el
microempresario al procesar los pedidos mediante métodos tradicionales y manuales. La
literatura sefiala que las microempresas suelen iniciar sus operaciones adoptando sistemas
informales de registro debido a la inmediatez y el bajo costo percibido; sin embargo, a medida
que el volumen de interacciones comerciales escala, la transcripcion manual se convierte en una
barrera critica para la eficiencia de la cadena de suministro interna (Heizer et. al., 2020). Para
medir esta friccion en el negocio, se formula el siguiente item literal: ";Qué tanto me afecta el

tiempo diario que me toma registrar los pedidos a mano en libretas o cuadernos?".

El andlisis estadistico a continuacion permitird determinar si el desgaste temporal
provocado por la transcripcion manual de pedidos representa una constante operativa que drena

la productividad del sector minorista de moda o un evento aislado.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (No afecta en nada): frl_ = (%) =0.1538=15.38%

Categoria 2 (Afecta muy poco, es tolerable): fri = (;—2) =0.1099 = 10.99%

Categoria 3 (Afecta de forma regular / a veces): f r.o= (%) =0.4396 = 43.96%

27

Categoria 4 (Afecta bastante y atrasa el trabajo): frl_ = (ﬁ) =0.2967 =29.67%

Categoria 5 (Dafia gravemente / paraliza el negocio): fri = (9—01) =0.0000 = 0.00%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
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fl, = max(14,10,40,27,0) = 40
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 40) se concentra en la categoria de valor
logico 3, la Moda (Mo) = 3.

Tabla 4. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Percepcion de carga operativa por
registro analogico (Q1)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 No afecta en nada 14 0.154 15.4%
2 Afecta muy poco, es 10 0.110 11.0%
tolerable
3 Afecta de forma 40 0.440 44.0%

regular / a veces

4 Afecta bastante y 27 0.297 29.7%
atrasa el trabajo

5 Dafia gravemente / 0 0.000 0.0%
paraliza el negocio

Total 91 1.000 100.0%

Moda 3

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Percepcion de Carga Operativa por Registro Analégico (Q1)
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Figura 6. Percepcion de Carga Operativa por Registro Analégico (Q1)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

El comportamiento estadistico de este item expone una realidad humana y administrativa
sumamente desgastante para los microempresarios del rubro de moda en el Distrito Central. Al
examinar los datos, resalta de inmediato que un abrumador 73.63% (la suma acumulada del
43.96% que eligio la afectacion regular y el 29.67% que reportd un impacto severo) de la
muestra experimenta una friccion directa en su tiempo operativo debido al uso de métodos
manuales. La Moda (Mo) = 3 confirma que este desgaste no es un evento aislado, sino la norma

recurrente en el sector.

Al trasladar este hallazgo a un contexto nacional, se evidencia que la problematica
identificada en la capital no es un fenomeno aislado, sino un reflejo fiel del rezago estructural
que impera en los mercados informales de San Pedro Sula, Choluteca y La Ceiba. De acuerdo
con el Boletin de Competitividad de las MIPYMES emitido por el Consejo Hondurefio de la
Empresa Privada (COHEP), la dependencia absoluta de soportes analdgicos (papel y lapiz)
genera consecuencias negativas criticas para la supervivencia del negocio: asfixia la capacidad
de escalabilidad, anula la acumulaciéon de histdricos contables y genera una fuga silenciosa de
hasta un 25% de las horas productivas semanales del propietario en tareas mecanicas de

transcripcion.
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Este "techo de crecimiento invisible" coincide plenamente con las investigaciones del
Instituto de Investigaciones Econdmicas y Sociales de la Universidad Nacional Auténoma de
Honduras (IIES-UNAH), las cuales advierten que la administraciéon manual actia como un ancla
que perpetua la economia de pura subsistencia. Al contrastar estos resultados con estudios
regionales similares, como el informe del Banco Interamericano de Desarrollo (BID) sobre
madurez digital en Centroamérica, se constata una regularidad empirica: las microempresas que
sustituyen la tecnologia con esfuerzo fisico humano sufren un estancamiento en su productividad
laboral. Resolver esta brecha analdgica traeria consecuencias positivas inmediatas, liberando
tiempo gerencial que, segun la literatura, incrementa la capacidad de absorcion de nueva

demanda comercial en un 30% sin elevar los costos fijos del comercio minorista.
TRAZABILIDAD DEL FLUJO DE COMUNICACION COMERCIAL (Q2)

Este indicador analiza la pérdida de control operativo y la saturacion de los canales de
atencion al cliente (como WhatsApp o Instagram) cuando act@ian simultdneamente como
plataformas de venta y de registro. De acuerdo con Turban et al. (2018), el comercio
conversacional en microempresas carece de estructuras de embudo automatizadas, lo que
provoca que los hilos de mensajes se mezclen y se pierda la trazabilidad de las solicitudes,
impactando directamente en la tasa de conversion y en la experiencia del cliente. El item literal
disefiado para capturar este fenémeno es: ;Qué tanto me afecta el descontrol o atraso en las

ventas debido a la gran cantidad de mensajes recibidos en los chats?".

El andlisis estadistico a continuacion permitird determinar con precision qué porcentaje
exacto de la muestra sittia este cuello de botella en niveles criticos de afectacion (categorias 4 y
5), permitiendo validar el grado de vulnerabilidad en la comunicacién comercial de las unidades

de estudio.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (No afecta en nada): frl_ = (%) =0.1758 = 17.58%
Categoria 2 (Afecta muy poco, es tolerable): fri = (%) =0.2857 = 28.57%

Categoria 3 (Afecta de forma regular / a veces): fri = (%) =0.2527=25.27%
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Categoria 4 (Afecta bastante y atrasa el trabajo): frl, = (%) =0.2088 = 20.88%

Categoria 5 (Dafia gravemente / paraliza el negocio): fri = (9—71) =0.0769 = 7.69%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):

f, = max(16,26,23,19,7) = 26

Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 26) se concentra en la categoria de valor

logico 2, la Moda (Mo) = 2.

Tabla 5. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Trazabilidad del Flujo de

Comunicacion Comercial (Q2)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 No afecta en nada 16 0.176 17.6%
2 Afecta muy poco, es 26 0.286 28.6%
tolerable
3 Afecta de forma 23 0.253 25.3%

regular / a veces

4 Afecta bastante y 19 0.209 20.9%
atrasa el trabajo

5 Dafia gravemente / 7 0.077 7.7%
paraliza el negocio

Total 91 1.000 100.0%

Moda 2

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 7. Trazabilidad del Flujo de Comunicacion Comercial (Q2)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Detras de los numeros de este indicador se esconde una realidad cotidiana sumamente
estresante para quienes sostienen el comercio de moda en el Distrito Central. A primera vista, el
dato frio de la Moda (Mo = 2) sugiere que para un 28.57% de los comerciantes la saturacion de
mensajes es algo tolerable; sin embargo, la verdadera alarma humana salta al mirar el panorama
completo. Mas de la mitad de los emprendedores encuestados (53.84%) confiesa que la
avalancha de notificaciones en sus pantallas los desborda por completo, provocando un

descontrol real que frena sus ventas y afecta directamente sus ingresos.

Esta cifra retrata la ansiedad viva del duefio de negocio en Tegucigalpa o Comayagiiela,
quien atrapado en el desgaste de hacer absolutamente todo solo, intenta tomarle la medida a una
prenda a un cliente en su local fisico mientras, al mismo tiempo, trata de atender un hilo
interminable de preguntas en Facebook Marketplace. En la cultura de la inmediatez que domina
el consumo de ropa y calzado en Honduras, el tiempo es implacable: un mensaje que quede
sepultado por mas de quince minutos es, casi con certeza, una venta perdida ante un competidor

que contesto un instante antes.

Este agotamiento digital se convierte en un techo invisible para el bienestar del
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emprendedor y la supervivencia de su negocio. Estos resultados coinciden profundamente con
los diagndsticos de la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL, 2021)
sobre el comercio electronico informal en la region. La literatura confirma que depender de los
chats de mensajeria como unico motor de venta, sin ninguna herramienta automatizada de
respaldo, termina provocando un colapso humano y logistico insostenible debido a la limitacion
fisica de una sola persona intentando abarcarlo todo. Asi, lo que inicia como una gran ventana de
oportunidad en las redes sociales, termina transformdndose en una trampa de saturacién que

agota fisicamente al propietario y estanca la productividad de la microempresa capitalina.
DEPENDENCIA DE COORDINACION LOGISTICA INFORMAL (Q3)

La finalidad de este indicador es examinar el impacto de los errores de transferencia de
informacion en la fase de ultima milla, causados por la gestion manual y fragmentada de los
datos de despacho. En el dambito de la logistica menor, la ausencia de un sistema integrado de
gestion de ordenes incrementa exponencialmente la probabilidad de fallas humanas al transcribir
direcciones, nombres y horarios hacia los repartidores externos o internos (Ballou, 2004). Para
recolectar la informacion sobre esta problematica, el instrumento incluye el item: ";Qué tanto me
afecta los malentendidos o retrasos con los repartidores porque las direcciones de entrega se

confunden o se pierden entre tantos chats?".

El andlisis estadistico a continuacion permitird concluir si la informalidad en la
coordinacién logistica representa una molestia esporadica y tolerable para el microempresario o
si, por el contrario, constituye una debilidad instalada que paraliza la distribucion fisica de sus

mercancias.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (No afecta en nada): frl, = (%) =0.1538 = 15.38%

Categoria 2 (Afecta muy poco, es tolerable): fri = (%) =0.2527=25.27%

Categoria 3 (Afecta de forma regular / a veces): frl_ = (%) =0.3516~=35.16%

5

Categoria 4 (Afecta bastante y atrasa el trabajo): f‘ri = (%) =0.1648 = 16.48%

, ~ . <N, _ L . -
Categoria 5 (Dafia gravemente / paraliza el negocio): fri = ( 51 ) =0.0769 = 7.69%
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B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl, = max(14,23,32,15,7) = 32
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 32) se concentra en la categoria de valor
logico 4, la Moda (Mo) = 3.

Tabla 6. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Dependencia de Coordinacion
Logistica Informal (Q3)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 No afecta en nada 14 0.154 15.4%
2 Afecta muy poco, es 23 0.253 25.3%
tolerable
3 Afecta de forma 32 0.352 35.2%

regular / a veces

4 Afecta bastante y 15 0.165 16.5%
atrasa el trabajo

5 Daia gravemente / 7 0.077 7.7%
paraliza el negocio

Total 91 1.000 100.0%

Moda 3

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 8. Dependencia de Coordinacion Logistica Informal (Q3)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

La distribucion de este indicador pone en evidencia un desafio logistico sumamente
frustrante que golpea el bolsillo de los microempresarios de moda en nuestra capital. Con una
Moda (Mo) = 3, la opcidon mas votada con el 35.16% indica que los problemas con los
repartidores ocurren de forma regular, pero si sumamos el impacto negativo real (opciones 3,4y
5), descubrimos que un considerable 59.34% de los comercios sufre retrasos constantes en sus
entregas. Este dato refleja una cruda realidad de Tegucigalpa y Comayagiiela: al no contar con
una nomenclatura vial ordenada o un sistema de cuadriculas claro, las entregas de tltima milla se
vuelven un caos que depende de referencias informales como "atras de la pulperia" o "frente al
arbol de mango". El emprendedor local vive bajo el estrés de llamadas repetitivas de repartidores
perdidos, clientes molestos porque su ropa o zapatos no llegaron a tiempo, y una pérdida
silenciosa de dinero en combustible o tarifas de envio duplicadas que terminan absorbiendo ellos

mismos para no perder al comprador.

Este cuello de botella logistico dafia directamente la reputaciéon del micronegocio, que
ante los ojos del cliente es el Unico responsable si el paquete se retrasa. Al contrastar esta

situacion con los informes de la Cdmara de Comercio e Industria de Tegucigalpa (CCIT, 2023)
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sobre los retos de la distribuciéon urbana en la capital, se confirma plenamente que las
deficiencias geograficas y de direccionamiento vial elevan los costos de envio hasta en un 25%
para el comercio al por menor. La falta de orden en las direcciones deja de ser un problema

publico y se convierte en una trampa operativa que frena las ganancias del comercio local.

4.2.1.2 CONTROL DE INVENTARIOS

La dimension de Control de Inventarios constituye el nucleo logistico interno y el puente
directo entre la oferta virtual y la capacidad de cumplimiento fisico de las microempresas de
moda en el Distrito Central. El andlisis de este componente es critico debido a que la falta de
herramientas de automatizacién automatizadas provoca que variables como la alta demanda, la
variedad de tallas y la diversidad de colores sobrepasen la capacidad de registro manual del
comerciante. Evaluar este bloque permite entender la frecuencia y el impacto real de los quiebres
de stock, vender por redes sociales articulos agotados en fisico, y los errores de empaque,
situaciones que deterioran de forma inmediata la reputacién del negocio, provocan pérdidas
econdmicas por devoluciones y elevan el estrés operativo del propietario. A continuacion, se

exponen las métricas descriptivas obtenidas para esta dimension.
DINAMICA DE REGISTRO BAJO ALTA DEMANDA (Q4)

Este indicador tiene como objetivo medir la vulnerabilidad del sistema de registro
informal cuando el volumen transaccional experimenta picos estacionales o flujos elevados de
venta. Los estudios de las operaciones establecen que la gestion manual de inventarios carece de
capacidades de escalabilidad, provocando que la velocidad de entrada y salida de mercancias
supere la tasa de transcripcion del operador humano, lo que deriva en registros obsoletos o
inexactos (Chase et. al., 2014). Para evaluar este fendmeno en las unidades de estudio, se disend
el siguiente item literal: ";Qué tanto me afecta el equivocarme al empacar un pedido, es decir,

mandar una talla, un color o un producto que no era el solicitado?".

El analisis estadistico a continuacion permitira determinar si las equivocaciones al
empacar tallas, colores o prendas bajo flujos comerciales activos constituyen una constante

operativa vinculada a la falta de automatizacion o un evento aislado.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
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Categoria 1 (No afecta en nada): fri = (%) =0.1099 = 10.99%

Categoria 2 (Afecta muy poco, es tolerable): frl_ = (%) =0.2308 = 23.08%
Categoria 3 (Afecta de forma regular / a veces): fri = (%) =0.0989 = 9.89%
Categoria 4 (Afecta bastante y atrasa el trabajo): fri = (%) =0.4725 = 47.25%

Categoria 5 (Dafia gravemente / paraliza el negocio): fri = ((%) =0.0879 = 8.79%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fi = max(10,21,9,43,8) = 43
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 43) se concentra en la categoria de valor
logico 4, la Moda (Mo) = 4.

Tabla 7. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Dinamica de Registro Bajo Alta
Demanda (Q4)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 No afecta en nada 10 0.110 11.0%
2 Afecta muy poco, es 21 0.231 23.1%
tolerable
3 Afecta de forma 9 0.099 9.9%

regular / a veces

4 Afecta bastante y atrasa 43 0.473 47.3%
el trabajo
5 Dafia gravemente / 8 0.088 8.8%

paraliza el negocio

Total 91 1.000 100.0%

Moda 4

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 9. Dinamica de Registro bajo Alta Demanda (Q4)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados de este enunciado ponen sobre la mesa un problema critico de fatiga
operativa cuando el negocio experimenta picos de venta. La moda es contundente: la opcién mas
marcada por los microempresarios con un 47.25% es que equivocarse en el empaque de los
articulos afecta bastante y atrasa su jornada, acumulando un impacto negativo real del 65.93% en
todo el sector. Al traducirlo a las consecuencias practicas del negocio, esta ineficiencia logistica
desencadena un impacto financiero directo y adverso: cada error en el envio de una variante
(talla o color) desata una cadena de reclamos que destruye la lealtad del cliente e impone costos
de "logistica a la inversa" (pagos dobles de mensajeria urbana y devoluciones), absorbiendo

hasta un 15% del ya ajustado margen de ganancia del micronegocio.

Esta realidad local se alinea perfectamente con los diagndsticos de la Camara de
Comercio e Industria de Tegucigalpa (CCIT), que identifican los errores de surtido (order
picking) como el principal catalizador de quiebre de confianza en el comercio electronico
informal de Honduras. El fenomeno trasciende las fronteras de la capital; tesis de postgrado
locales que evaluan el e-commerce minorista en el departamento de Cortés reportan que el 60%
de los cierres prematuros de tiendas virtuales de ropa se debe a la incapacidad humana de

absorber picos de demanda sin el respaldo de un inventario automatizado.
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Al contrastar estos hallazgos con los informes de la Comisiéon Econdmica para América
Latina y el Caribe (CEPAL) sobre la cadena de suministro en la microempresa latinoamericana,
se corrobora que la falta de centralizacién de datos transforma las temporadas altas (como los
dias de pago o Navidad) de una oportunidad de crecimiento en una crisis operativa. Mitigar
estructuralmente este indicador mediante el modelo tecnoldgico propuesto traeria la
consecuencia positiva de estandarizar la tasa de error por debajo del 2% sectorial,

salvaguardando el valor de la marca y blindando la liquidez diaria del comerciante informal.
SINCRONIZACION DEL INVENTARIO FiSICO-DIGITAL (Q35)

Este pardmetro analiza el desajuste o falta de simetria en tiempo real entre la
disponibilidad real de la mercancia en el espacio fisico y la oferta comercial expuesta en los
catdlogos de las redes sociales. De acuerdo con Chopra y Meindl (2016), la ausencia de un
sistema unificado de control de inventarios provoca "quiebres de stock virtuales", donde el
comercio genera compromisos de venta sobre bienes inexistentes, destruyendo el valor de la
experiencia del cliente y generando reprocesos logisticos de reversion. El item literal
estructurado para medir esta friccion es: ";Qué tanto me afecta vender por redes sociales

articulos que, al buscarlos en fisico, ya se encontraban agotados?".

El andlisis estadistico a continuacién facilitara la identificacion del porcentaje exacto de
microempresarios que sufren de manera continua este desajuste de sincronizacion (identificable
mediante la concentracion de las opciones 4 y 5), lo que fundamentara so6lidamente la necesidad

de un moddulo de inventario unificado en la propuesta tecnoldgica.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (No afecta en nada): fri = (%) =0.2198 = 21.98%
Categoria 2 (Afecta muy poco, es tolerable): frl_ = (;—i) =0.1648 = 16.48%
Categoria 3 (Afecta de forma regular / a veces): fri = (%) =0.2967 = 29.67%
Categoria 4 (Afecta bastante y atrasa el trabajo): frl_ = (2—1) =0.2308 = 23.08%

Categoria 5 (Dafia gravemente / paraliza el negocio): fri = (%) =0.0879 = 8.79%
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B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl, = max(20,15,27,21,8) = 27
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 27) se concentra en la categoria de valor
logico 3, la Moda (Mo) = 3.

Tabla 8. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Sincronizacion del Inventario
Fisico-Digital (Q5)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 No afecta en nada 20 0.220 22.0%
2 Afecta muy poco, es 15 0.165 16.5%
tolerable
3 Afecta de forma 27 0.297 29.7%

regular / a veces

4 Afecta bastante y 21 0.231 23.1%
atrasa el trabajo

5 Dafia gravemente / 8 0.088 8.8%
paraliza el negocio

Total 91 1.000 100.0%

Moda 3

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.

94



Sincronizacidn del Inventario Fisico-Digital (Q5)
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Figura 10. Sincronizacion del Inventario Fisico-Digital (Q5)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los datos de este enunciado revelan una tension administrativa recurrente que daia
directamente el lazo de confianza con el consumidor digital en el Distrito Central. La medida de
tendencia central se ubica en una Moda (Mo = 3), acumulando una clara pluralidad del 29.67%
de los propietarios que reportan una afectacion de intensidad regular. No obstante, al evaluar
criticamente el espectro total de friccion (categorias 3, 4 y 5), se comprueba que el 61.54% de las
microempresas sufren el impacto negativo de concretar ventas de articulos fisicamente

inexistentes.

En el dia a dia del comerciante del sector moda capitalino, esta situacion genera una
enorme frustracion: el emprendedor recibe emocionado la notificacion de pago de un cliente en
redes sociales, para minutos u horas después percatarse, con el estdbmago revuelto, de que esa
prenda especifica ya se habia vendido de forma presencial en su cubiculo o por otro chat
simultaneo. El penoso proceso de tener que redactar mensajes de disculpas, ofrecer un producto
sustituto a la fuerza o tramitar una devolucion de dinero por banca en linea se traduce en una
dolorosa pérdida de credibilidad y un desgaste humano desgarrador para el propietario, quien

debe apagar estos incendios operativos en lugar de hacer crecer su negocio.

95



Esta falta de sincronizacion en tiempo real entre la oferta visible en las pantallas y el
stock fisico real actia como un freno silencioso para la competitividad del sector moda local.
Desde la perspectiva analitica de Chase et. al. (2018), los quiebres de inventario sin visibilidad
centralizada rompen el ciclo transaccional basico y destruyen de inmediato la lealtad de marca en
entornos hipercompetitivos. Al contrastar esta realidad con las encuestas del Instituto de
Investigaciones Economicas y Sociales (IIES-UNAH, 2022) sobre la resiliencia comercial
post-pandemia en las principales ciudades de Honduras, se constata una coincidencia plena: las
MIPYMES de moda que operan sin herramientas de integracion omnicanal experimentan una
tasa de desercion de clientes del 35% provocada exclusivamente por la insatisfaccion derivada de
ordenes canceladas por falta de stock. La ausencia de un control automatizado de inventarios
deja de ser un simple descuido de bitacora para convertirse en una fuga constante de clientes y

reputacion.
4.2.1.3 VALIDACION DE PAGOS

La dimension de Validacion de Pagos representa el filtro final de control financiero y el
detonante transaccional que autoriza el despacho de las mercancias en el entorno del comercio
informal capitalino. El estudio de este apartado es de vital importancia debido a que expone la
ineficiencia temporal y el riesgo financiero asociados a la conciliaciéon manual de transferencias
bancarias y billeteras digitales. Al analizar este componente, se logra medir el impacto del
tiempo productivo que el microempresario pierde rastreando depdsitos a ciegas, cuando el cliente
no envia el comprobante de pago, o verificando de forma manual sus aplicaciones bancarias
antes de preparar cada paquete. Los datos estadisticos presentados a continuacidon revelan la

magnitud de este cuello de botella transaccional en la muestra de estudio.
CONSISTENCIA EN LA CONCILIACION TRANSACCIONAL (Q6)

El indicador se orienta a evaluar la problemdtica de la asimetria de informacion
financiera provocada por la dependencia de comprobantes de pago digitales (capturas de
pantalla) provistos por el cliente, los cuales son susceptibles a demoras de envio o
falsificaciones. En el ambito de las finanzas menores, la falta de una pasarela de pago integrada
que automatice la confirmacion del recaudo obliga al comerciante a ejecutar auditorias manuales

por cada transaccion, incrementando el riesgo de fraude y el descontrol del flujo de caja diario
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(Gitman y Zutter, 2016). Para capturar esta realidad, se plante6 el item literal: ";Qué tanto me
afecta rastrear de quién es un deposito recibido en mi cuenta de banco o billetera digital cuando

el cliente no envia su captura?".

El analisis estadistico a continuacién constatara si la falta de consistencia en la
conciliacion manual vulnera la estabilidad financiera de los comercios evaluados en el Distrito
Central, sirviendo como un diagnoéstico clave para la justificacion del modulo contable de la

propuesta.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (No afecta en nada): frl_ = (9—71) =0.0769 = 7.69%
Categoria 2 (Afecta muy poco, es tolerable): fri = (;—i) =0.1648 = 16.48%
Categoria 3 (Afecta de forma regular / a veces): frl_ = (%) =0.2637=26.37%

1

Categoria 4 (Afecta bastante y atrasa el trabajo): frl, = (%) =0.3407 = 34.07%

Categoria 5 (Dafia gravemente / paraliza el negocio): frl, = (%) =0.1538 = 15.38%
B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl, = max(7,15,24,31,14) = 31
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 31) se concentra en la categoria de valor
logico 4, la Moda (Mo) = 4.

Tabla 9. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Consistencia en la Conciliacion
Transaccional (Q6)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 No afecta en nada 7 0.077 7.7%
2 Afecta muy poco, es 15 0.165 16.5%
tolerable
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3 Afecta de forma regular 24 0.264 26.4%

4 Afecta bastante y 31 0.341 34.1%
(atrasa)
5 Afecta gravemente 14 0.154 15.4%
(paraliza)
Total 91 1.000 100.0%
Moda 4

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 11. Consistencia en la Conciliacion Transaccional (Q6)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados de este enunciado sacan a la luz un problema administrativo invisible pero
sumamente asfixiante para el microempresario de moda. La Moda (Mo = 4) demuestra de
entrada que la opcion mas repetida por el 34.07% de los encuestados es que este desorden les
atrasa bastante el trabajo diario. Sin embargo, la verdadera gravedad de la situacion se revela al
consolidar el impacto negativo real (categorias 3, 4 y 5), donde un contundente 75.83% de los

propietarios afirma sufrir complicaciones de regularidad o severidad al intentar rastrear el origen
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de su dinero.

En el dia a dia de las tiendas de ropa y calzado en Tegucigalpa, este porcentaje se traduce
en horas muertas de frustracion: el emprendedor ve reflejado un depdsito en su saldo bancario
pero, al no recibir el comprobante por el chat o al caer este a nombre de un tercero (un esposo,
madre o amigo que presto la cuenta para hacer el pago), el duefio queda completamente a ciegas,
viéndose obligado a detener la preparacion del pedido, revisar minuciosamente capturas de
pantalla viejas o interrogar a varios clientes por mensaje para adivinar a quién le pertenece ese
dinero. Esta fricciéon administrativa rompe la agilidad del negocio y genera una ineficiencia

interna notable.

La falta de una plataforma transaccional integrada que enlace de forma automatica el
numero de pedido con la alerta de pago bancaria condena al comerciante a depender del esfuerzo
humano y la memoria para cuadrar sus cuentas. En un entorno comercial informal donde las
transferencias electronicas han desplazado al efectivo como el método de pago preferido por los
compradores de la capital, no contar con un sistema de conciliaciéon convierte un proceso
financiero simple en un cuello de botella logistico que agota las energias del propietario y retrasa

innecesariamente los despachos de las prendas.
EFICIENCIA TEMPORAL EN LA VERIFICACION FINANCIERA (Q7)

Este indicador mide el costo de oportunidad y la pérdida de eficiencia temporal asociada
al proceso de verificacion manual de los fondos en las plataformas bancarias tradicionales antes
de proceder a la liberacion logistica del producto. Laudon y Laudon (2020) sostienen que la
desconexion entre los canales de venta conversacionales y los sistemas bancarios comerciales
genera una carga administrativa redundante que drena el tiempo productivo del propietario,
tiempo que deberia destinarse a actividades estratégicas de comercializacion. El item literal
formulado en el cuestionario para cuantificar esta ineficiencia es: ";Qué tanto me afecta el
tiempo que se pierde revisando manualmente si las transferencias ya cayeron al banco antes de

preparar el paquete?".

La distribucion estadistica resultante, en conjunto con su valor modal, permitira objetivar
matematicamente de qué manera la jornada laboral del microempresario se ve canibalizada por

tareas puramente mecanicas de verificacion financiera, justificando la integracion de un sistema
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de notificaciones automaticas en la propuesta técnica.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (No afecta en nada): fri = (%) =0.1099 = 10.99%

Categoria 2 (Afecta muy poco, es tolerable): fri = (%) =0.1978 = 19.78%

Categoria 3 (Afecta de forma regular / a veces): frl_ = (%) =0.4835=48.35%

13

Categoria 4 (Afecta bastante y atrasa el trabajo): frl, = (?) =0.1429 = 14.29%

Categoria 5 (Dafia gravemente / paraliza el negocio): frl, = (9—61) =0.0659 = 6.59%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl, = max(10,18,44,13,6) = 44
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 44) se concentra en la categoria de valor
logico 3, la Moda (Mo) = 3.

Tabla 10. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Eficiencia Temporal en la
Verificacion Financiera (Q7)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 No afecta en nada 10 0.110 11.0%
2 Afecta muy poco, es 18 0.198 19.8%
tolerable
3 Afecta de forma 44 0.484 48.4%

regular / a veces

4 Afecta bastante y 13 0.143 14.3%
atrasa el trabajo

5 Dafia gravemente / 6 0.066 6.6%
paraliza el negocio

Total 91 1.000 100.0%
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Moda 3

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 12. Eficiencia Temporal En La Verificacion Financiera (Q7)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados obtenidos para este enunciado evidencian una fuga silenciosa pero
constante de tiempo productivo que entorpece la velocidad de respuesta del micronegocio. Al
analizar el espectro total de afectacion operativa, se constata que un significativo 69.23% de los
microempresarios experimenta retrasos en su flujo de trabajo debido a la verificacion manual de

fondos bancarios, respaldado por la Moda (Mo = 3).

Para interiorizar este hallazgo, es indispensable conectarlo con la revolucion
transaccional que vive Honduras. Segun los Ultimos reportes de inclusion financiera del Banco
Central de Honduras (BCH) y la Comision Nacional de Bancos y Seguros (CNBS), el uso de
transferencias electronicas inmediatas (ACH Pronto) y billeteras digitales (como Tengo o Dilo)
ha experimentado un crecimiento exponencial a nivel nacional, superando el 150% de adopcion

en los ultimos afios. Esta aceleracion macroecondmica ha obligado al comercio informal a
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digitalizar sus cobros de manera abrupta; sin embargo, al carecer de pasarelas de pago
integradas, se genera una grave consecuencia negativa: la proliferacion de fraudes mediante la

edicion de comprobantes de pantalla falsificados con herramientas de Inteligencia Artificial.

Por lo tanto, la pérdida de tiempo detectada en la muestra no es un capricho, sino una
respuesta defensiva obligatoria donde el duefio de la tienda debe canibalizar entre 2 y 3 minutos
por pedido para abrir aplicaciones bancarias y validar visualmente el movimiento. Al comparar
este fendmeno con estudios similares sobre Fintech e informalidad desarrollados en economias
similares de la region centroamericana (como Guatemala y El Salvador), se comprueba la
existencia de la misma paradoja adaptativa: el dinero se mueve de forma electronica a la
velocidad de la luz, pero la administracion del negocio se detiene en un cuello de botella

analogico.

Romper esta desconexion mediante la automatizacion propuesta traeria la consecuencia
positiva de eliminar el tiempo muerto de validacion en un 100%, blindando al microempresario
contra riesgos de estafa y permitiendo que el flujo financiero se sincronice de manera inmediata

con el despacho logistico de la prenda o calzado.
4.2.2 MADUREZ TECNOLOGICA

El analisis de la Madurez Tecnoldgica diagnostica, con base en datos reales, el nivel
actual de adopcion, asimilacion e integracion de herramientas digitales en las microempresas del
sector moda informal en el Distrito Central. En este apartado, la variable se aborda estrictamente
en su componente cuantitativo mediante el procesamiento descriptivo (frecuencias relativas y
moda) de seis items cerrados. Este examen del estado evolutivo digital se fundamenta en la
literatura contemporanea sobre transformacion digital, la cual enfatiza que la madurez de una
organizacion no estd determinada Unicamente por la cantidad de herramientas informaticas
disponibles, sino por la integracion estratégica y fluida de estas en los procesos y la cultura
operativa (Kane et. al., 2015). El concepto se operacionaliza mediante dos dimensiones
fundamentales: la infraestructura digital disponible y el grado de integracion de los procesos

Internos.

La importancia de evaluar este concepto radica en visibilizar y fundamentar

cientificamente el estado real de adopcion digital del comerciante minorista en Tegucigalpa y
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Comayagiiela, evidenciando limitaciones estructurales criticas como la dependencia absoluta de
canales empiricos conversacionales y la centralizacién técnica en un solo dispositivo movil
personal. Romper con los sesgos de los marcos teoricos corporativos tradicionales permite
identificar con precision matematica el nivel de rezago o habilitacion técnica del sector informal.
De este modo, se proporciona la linea base indispensable para justificar la complejidad
funcional, la usabilidad y los requerimientos practicos del modelo de software propuesto como

solucion integradora.
4.2.2.1 INFRAESTRUCTURA DIGITAL DISPONIBLE

La dimension de Infraestructura Digital Disponible examina la base de hardware y los
canales de software sobre los cuales se sostienen las operaciones de las microempresas
informales en Tegucigalpa y Comayagiiela. Evaluar esta dimension es clave para identificar la
precariedad de la estructura informatica del sector, el cual cominmente carece de sistemas
dedicados (como software de punto de venta POS o ERP) y concentra la totalidad de su gestion
comercial en el dispositivo movil personal del propietario. Los resultados descriptivos que se
detallan a continuacion permiten mapear el ecosistema técnico real que sirve como punto de

partida para la investigacion.
PREDOMINANCIA DE CANALES EMPIRICOS (Q8)

Este indicador evalua el grado de dependencia exclusiva hacia las redes sociales
generalistas y aplicaciones de mensajeria instantanea como plataformas de comercializacion
primaria, en ausencia de plataformas de comercio electronico formales. Rogers (2003), en su
Teoria de la Difusion de Innovaciones, sefiala que los entornos informales tienden a adoptar
herramientas de comunicacion genéricas para fines comerciales debido a su baja barrera de
entrada, aunque estas no posean capacidades estructurales para la gestion empresarial robusta. El
item literal disefiado para este parametro es: ";Qué tan cierto es que mi negocio depende por
completo de las redes sociales (WhatsApp o Instagram) para vender porque no tengo una pagina

web propia?".

El andlisis estadistico a continuacidon permitira reflejar si el uso de canales empiricos es
una condicion generalizada en el sector informal del Distrito Central, lo que validaria el disefio

de un modelo de software de baja friccion que conviva con estas redes sociales.
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A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (%) =0.0330 = 3.30%
Categoria 2 (Poco cierto): fr = (%) —0.0549 ~ 5.49%

Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (%) =0.1209 = 12.09%
Categoria 4 (Muy cierto): fr = (%) =0.3516 ~ 35.16%

Categoria 5 (Totalmente cierto): fr = (%) = 0.4396 ~ 43.96%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl, = max(3,5,11,32,40) = 40
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 40) se concentra en la categoria de valor
logico 5, la Moda (Mo) = 5.

Tabla 11. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Predominancia de Canales
Empiricos (QS8)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 Para nada cierto (Falso 3 0.033 3.3%
en mi caso)
2 Poco cierto 5 0.055 5.5%
3 A veces si, a veces no 11 0.121 12.1%
4 Muy cierto 32 0.352 35.2%
5 Totalmente cierto (Es mi 40 0.440 44.0%
realidad)
Total 91 1.000 100.0%
Moda 5

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 13. Predominancia de Canales Empiricos (QS8)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados estadisticos de este planteamiento exponen con contundencia la
vulnerabilidad digital y el techo de crecimiento que frena a los comerciantes minoristas en el
Distrito Central. Al integrar el espectro afirmativo del indicador, se descubre que un abrumador
79.16% de las microempresas del sector moda dependen de manera absoluta de plataformas

conversacionales ajenas para sostener sus ventas.

Al extender este andlisis al contexto de pais, se observa que la falta de plataformas de
comercio electronico propias constituye una debilidad constante en las MIPYMES hondurenas.
Informes del Servicio Nacional de Emprendimiento y de Pequefios Negocios (SENPRENDE) y
del Honduras Digital Challenge confirman que mas de las tres cuartas partes de los
micro-emprendimientos del pais carecen de canales web independientes. Esto acarrea graves
consecuencias negativas: expone a las unidades economicas al riesgo de paralisis fulminante de
ingresos ante caidas globales de los servidores de Meta, cambios imprevistos en los algoritmos

de visualizacion o bloqueos automatizados de cuentas por denuncias malintencionadas.

Al contrastar estos resultados con el indice de madurez digital para América Latina de la

CEPAL, se comprueba que depender de redes sociales generalistas satura la capacidad operativa
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del fundador, quien debe negociar manualmente cada venta al carecer de un embudo
automatizado. Revertir esta tendencia mediante un modelo transaccional propio traeria
consecuencias positivas estructurales, permitiendo al comercio transicionar hacia el comercio
electronico formal, construir bases de datos propias y capturar un 40% mas de mercado

autonomo a nivel nacional.
AUSENCIA DE SISTEMAS DEDICADOS (Q9)

El indicador mide la carencia absoluta de soluciones informaticas estructuradas y
disefiadas especificamente para la administracion de negocios, tales como sistemas de
facturacion o gestion de inventarios. Stair y Reynolds (2018) argumentan que la ausencia de
software dedicado condena a las microempresas a una gestion reactiva y basada en la intuicion,
limitando severamente la acumulacion de datos historicos esenciales para la toma de decisiones
financieras. Para capturar este estado de vulnerabilidad, el instrumento incluye el item: ";Qué tan
cierto es que llevo el control de todo mi negocio (ventas, inventario y clientes) completamente a

mano o en libretas?".

La concentracion de frecuencias en las categorias superiores (4 y 5), en conjunto con la
lectura del valor modal resultante, denotara el nivel de desproteccion tecnologica del sector y

confirmara empiricamente la hipotesis diagnoéstica de la investigacion.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (9—51) =0.0549 = 5.49%
Categoria 2 (Poco cierto): fri = (%) =0.0879 = 8.79%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (;—(1)) =0.1099 = 10.99%
Categoria 4 (Muy cierto): fr = (%) = 0.3297 ~ 32.97%

Categoria 5 (Totalmente cierto): fri = (%) =0.4176 = 41.76%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):

fi = max(5,8,10,30,38) = 38
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Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 38) se concentra en la categoria de valor

logico 5, la Moda (Mo) = 5.

Tabla 12. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Ausencia de Sistemas Dedicados

(Q9)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje

Respuesta Absoluta Relativa Vilido

1 Para nada cierto (Falso 5 0.055 5.5%
en mi caso)

2 Poco cierto 8 0.055 8.8%

3 A veces si, a veces no 10 0.110 11.0%

4 Muy cierto 30 0.330 33.0%

5 Totalmente cierto (Es 38 0.418 41.8%

mi realidad)

Total 91 1.000 100.0%

Moda 5

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 14. Ausencia de Sistemas Dedicados (Q9)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados estadisticos de este indicador corroboran de manera contundente la
desconexion tecnoldgica que prevalece en la gestion interna de los micronegocios informales de
moda en el Distrito Central. La Moda (Mo = 5) se situa en el nivel mas alto de la escala
(Totalmente cierto), reuniendo un 41.76% de las respuestas, lo que al sumarse con la categoria
Muy cierto (32.97%) revela que un abrumador 74.73% de los comerciantes encuestados admite
llevar la contabilidad, el registro de ventas y el seguimiento de sus clientes de forma enteramente

manual en libretas o cuadernos.

Detras de este dato frio se esconde una realidad operativa critica y demandante. Para la
gran mayoria de los microempresarios en Tegucigalpa y Comayagiiela, la libreta fisica de
apuntes no es una eleccion nostalgica o meramente opcional, sino el Gnico sistema centralizado
de informacién con el que cuentan para sobrevivir comercialmente. Esta total dependencia de
soportes de papel expone al negocio a una fragilidad estructural extrema; eventos fortuitos como
el extravio de un cuaderno, el deterioro fisico de las hojas por el uso diario o un simple error de
anotacion al registrar un abono pueden borrar instantdneamente el historial crediticio de un
cliente o el rastro de una cuenta por cobrar, impactando de forma directa en el flujo de caja.Nota
Metodologica: La concentracion masiva de respuestas en los niveles altos de este indicador
demuestra empiricamente que la informalidad en el sector moda esté estrechamente ligada a una
infraestructura administrativa analdgica y rudimentaria, donde el esfuerzo cognitivo y de

memoria del propietario suple la ausencia total de un software de gestion empresarial.

Desde el punto de vista de la eficiencia y madurez de los procesos, gestionar un negocio
bajo este esquema artesanal perpetia el estancamiento de la organizacion. Al no contar con
sistemas dedicados (como un software POS basico o una base de datos digital), el comerciante
carece de visibilidad agregada sobre el desempefio de su tienda: no sabe con precision
matematica cual es su prenda mas rentable, qué dias registra mayor rotacion ni cuanto inventario
real retiene en bodega. Este vacio informativo obliga a que las decisiones comerciales se tomen
bajo criterios puramente empiricos e intuitivos, limitando la capacidad de anticiparse a las
temporadas de alta demanda y perpetuando un ciclo de gestion reactiva que frena la

competitividad del sector minorista de moda frente a plataformas comerciales mas tecnificadas.
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CONCENTRACION DE HARDWARE OPERATIVO (Q10)

Este pardmetro analiza el nivel de riesgo operativo y saturacion de hardware derivado de
unificar el entorno de vida personal del propietario con la infraestructura tecnolédgica de la
empresa en un unico dispositivo movil (smartphone). La literatura sobre movilidad empresarial
advierte que la falta de segregacion de dispositivos incrementa los retrasos en la respuesta
comercial, eleva la vulnerabilidad ante la pérdida de datos y satura las capacidades de
procesamiento del hardware disponible (Turban et al., 2018). El item literal configurado para
medir esta centralizacion es: ";Qué tan cierto es que utilizo mi celular personal para manejar

toda la administracién y las cuentas de la tienda?".

Este indicador permitird evidenciar cientificamente los niveles de centralizacion técnica
en los que opera el comerciante minorista de Tegucigalpa, fundamentando la viabilidad y

pertinencia de soluciones basadas en la nube que alivien la carga de los dispositivos locales.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (Para nada cierto): fri = (%) =0.0440 = 4.40%

Categoria 2 (Poco cierto): fr = (%) — 0.0659 = 6.59%

Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, (%) =0.1319=13.19%
Categoria 4 (Muy cierto): frl, = (%) =0.3187=31.87%

Categoria 5 (Totalmente cierto): f- ro= (%) =0.4396 = 43.96%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):

f, = max(4,6,12,29,40) = 40

Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 40) se concentra en la categoria de valor

logico 5, la Moda (Mo) = 5.

Tabla 13. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Concentracion de Hardware
Operativo (Q10)
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Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido

1 Para nada cierto 4 0.044 4.4%
(Falso en mi caso)

2 Poco cierto 6 0.066 6.6%

3 A veces si, a veces 12 0.132 13.2%
no

4 Muy cierto 29 0.319 31.9%

5 Totalmente cierto (Es 40 0.440 44.0%

mi realidad)
Total 91 1.000 100.0%
Moda 5
Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 15. Concentracion de Hardware Operativo (Q10)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados generados por este indicador ponen de manifiesto una de las mayores

vulnerabilidades en la infraestructura operativa del sector de moda minorista. La Moda (Mo = 5)
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indica que la respuesta predominante de la muestra se sitia en el nivel de acuerdo absoluto
(Totalmente cierto), concentrando el 43.96% de los datos. Al agrupar los segmentos afirmativos
(Muy cierto y Totalmente cierto), se constata de manera alarmante que el 75.83% de los
microempresarios del Distrito Central administran y controlan la totalidad de sus tiendas

utilizando exclusivamente su smartphone de uso personal.

Esta marcada concentracién de hardware retrata una realidad cotidiana de sobrecarga
humana y digital para el emprendedor capitalino. Al no existir una separacion fisica entre el
canal de comunicacion familiar y el operativo, el celular personal se transforma en un receptor
cadtico e ininterrumpido de notificaciones donde los mensajes de clientes, las alertas de
transferencias bancarias, las llamadas de proveedores y las interacciones familiares compiten
simultdneamente por atenciéon en la misma pantalla. Esta dinamica disuelve por completo las
fronteras entre el tiempo de descanso y el laboral, forzando al propietario a responder solicitudes
comerciales a altas horas de la noche o durante sus periodos de descanso, bajo el constante temor

latente de perder una venta inmediata si no contesta de forma instantanea.

Desde la perspectiva de la gestion del riesgo y la seguridad de la informacion, depender
de un solo dispositivo mévil personal constituye un cuello de botella logistico de gran magnitud.
Al estar el negocio "atrapado" en el teléfono privado de su fundador, cualquier eventualidad
cotidiana del entorno del Distrito Central (como el robo del aparato, un dafio fisico en la pantalla
por caidas o un fallo subito de la bateria) significa la pardlisis total y fulminante de la
microempresa. Sin un hardware dedicado o un respaldo en la nube, el comerciante queda
incomunicado, pierde el acceso a sus catdlogos, a sus conversaciones de venta activas y a las
cuentas financieras de la tienda, demostrando cientificamente que la madurez tecnologica de la
muestra se encuentra en una etapa rudimentaria, carente de redundancia operativa y expuesta al

colapso por la pérdida de un solo activo fisico.
4.2.2.2 INTEGRACION DE PROCESOS INTERNOS

La dimension de Integracion de Procesos Internos evalia la capacidad de las
herramientas digitales actuales para comunicarse entre si y unificar los datos operativos de la
empresa. En las microempresas de moda del Distrito Central, la falta de integracion genera islas

de informacion, provocando que los datos de ventas no afecten automaticamente al inventario ni
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se reflejen en la contabilidad. Estudiar este componente permite diagnosticar el grado de
fragmentacion de la informacion y la intensidad de la carga de trabajo manual requerida para

mantener el negocio a flote.
AUTOMATIZACION Y ACTUALIZACION DEL CATALOGO VIRTUAL (Q11)

El indicador evalua el esfuerzo y la ineficiencia procedimental asociados a la
modificacion y actualizacion manual de la oferta comercial (precios, existencias, nuevas
colecciones) en los diferentes escaparates digitales del negocio. Davenport (2013) sostiene que
los procesos de actualizacion no automatizados generan asimetrias de informacion de cara al
mercado y elevan los costos operativos internos debido a la duplicidad de tareas administrativas.
El item literal estructurado es: ";Qué tan cierto es que tengo que actualizar mis productos y

anotar las ventas por separado porque mis aplicaciones no se conectan entre si?".

La distribucion porcentual obtenida, en conjunto con la lectura del valor modal resultante,
demostrard si la falta de automatizacion del catdlogo representa un freno severo a la

competitividad comercial de la muestra.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (%) =0.0439 = 4.40%

Categoria 2 (Poco cierto): fri = (%) =0.0769 = 7.69%

Categoria 3 (A veces si, a veces no): fri = (%) =0.1209 = 12.09%
29

Categoria 4 (Muy cierto): frl, = (W) =0.3187=31.87%

Categoria 5 (Totalmente cierto): frl, = (%) =0.4396 = 43.96%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl_ = max(4,7,11,29,40) = 40
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 40) se concentra en la categoria de valor

logico 5, la Moda (Mo) = 5.
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Tabla 14. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Automatizacion y Actualizacion de
Catalogo Virtual (Q11)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 Para nada cierto 4 0.044 4.4%

(Falso en mi caso)

2 Poco cierto 7 0.077 7.7%

3 A veces si, a veces 11 0.121 12.1%
no

4 Muy cierto 29 0.319 31.9%

5 Totalmente cierto (Es 40 0.440 44.0%

mi realidad)

Total 91 1.000 100.0%

Moda 5

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 16. Automatizacion y Actualizacion de Catalogo Virtual (Q11)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)
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El comportamiento estadistico de este indicador revela una severa fractura en la
arquitectura de procesos de las microempresas analizadas. La Moda (Mo = 5) se posiciona
contundentemente en la categoria Totalmente cierto, representando el 44.0% de la muestra total.
Al evaluar de manera conjunta las respuestas de alta afinidad (categorias 4 y 5), se comprueba
que el 75.83% de los microempresarios experimenta una desconexidon total entre sus
herramientas digitales, viéndose obligados a actualizar catdlogos y anotar transacciones por

separado debido a la nula interoperabilidad de sus aplicaciones.

En el plano de la realidad humana de los comerciantes en Tegucigalpa y Comayagiiela,
estas cifras ilustran un ciclo diario de ineficiencia y desgaste invisible. Al carecer de un sistema
integrado que unifique las ventas con el stock, el propietario se convierte en un puente manual de
datos entre sus propias aplicaciones: cuando concreta una venta a través de WhatsApp o
Instagram, debe ingresar inmediatamente a su libreta analogica o a su aplicacion interna para
restar la prenda vendida, y posteriormente modificar de forma artesanal el catdlogo virtual en sus
redes sociales para evitar quiebres de stock. Este flujo fragmentado genera un fendémeno de
duplicidad de funciones o retrabajo que consume horas valiosas que el emprendedor podria

dedicar al disefio de estrategias de mercadeo, atencion al cliente o descanso.

Desde una perspectiva de gestion de operaciones, este escenario confirma la existencia de
"silos tecnologicos" causados por la adopcidon empirica de herramientas aisladas. El uso de
aplicaciones que no se comunican entre si rompe la fluidez de la cadena de valor interna del
negocio, elevando exponencialmente la probabilidad de error humano debido a la fatiga del
operario. La desconexion entre el canal de ventas y el registro de inventario estanca la capacidad
de reaccion del comercio y limita su madurez digital a un estado puramente reactivo, lo que
subraya la necesidad técnica de una solucion tecnoldgica centralizada que actie como un nodo

integrador para automatizar el flujo de informacion del negocio.
GRADO DE FRAGMENTACION DE DATOS OPERATIVOS (Q12)

Este indicador mide la dispersion de la informacion critica de la empresa (datos de
clientes, historicos de ventas, cuentas por cobrar) en multiples soportes analogicos y digitales
desalineados. La teoria de sistemas de informacion advierte que la fragmentacion de datos

destruye la integridad de la informacion, propicia la pérdida de registros contables y anula la
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trazabilidad comercial de los clientes (Laudon y Laudon, 2020). El item literal disefiado para
evaluar esta problemadtica es: ";Qué tan cierto es que siento que la informacion de mi negocio

estd muy regada (una parte en cuadernos, otra en chats y otra en las aplicaciones del banco)? ".

El valor modal determinado, en conjunto con la dispersion porcentual de las categorias,
servira para validar si la fragmentacion informacional es un rasgo endémico de la microempresa

informal en el Distrito Central.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (%) =0.0330 = 3.30%
Categoria 2 (Poco cierto): fri = (%) =0.0659 = 6.59%

Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (;—i) =0.1319=13.19%
Categoria 4 (Muy cierto): frl, = (%) =0.3077 =30.77%

Categoria 5 (Totalmente cierto): fri = (%) =0.4615~=46.15%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fi = max(3,6,12,28,42) = 42
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 42) se concentra en la categoria de valor
logico 5, la Moda (Mo) = 5.

Tabla 15. Distribucion de Frecuencias y Moda para el Grado de Fragmentacion de Datos
Operativos (Q12)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 Para nada cierto 3 0.033 3.3%

(Falso en mi caso)

2 Poco cierto 6 0.066 6.6%
3 A veces si, a veces 12 0.132 13.2%
no
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4 Muy cierto 28 0.308 30.8%

5 Totalmente cierto (Es 42 0.461 46.1%
mi realidad)

Total 91 1.000 100.0%

Moda 5

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 17. Grado de Fragmentacion de Datos Operativos (Q12)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados de este indicador exponen de manera inequivoca el sintoma mas agudo de
la baja madurez tecnologica en la gestion de las unidades de estudio: la dispersion cadtica de su
informacion critica. Al agrupar las categorias 4 y 5, se observa que una cifra definitiva de
76.92% de los microempresarios experimenta un estado de fragmentacién informativa severo,
reconociendo que sus datos comerciales se encuentran divididos de forma desarticulada entre

cuadernos de notas, chats y portales bancarios moéviles.

Esta ceguera administrativa trasciende los limites del Distrito Central y se proyecta como

una trampa nacional para la inclusion financiera. Segin los diagnodsticos de la Comision
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Nacional de Bancos y Seguros (CNBS), la fragmentacion de registros contables produce
consecuencias negativas criticas, ya que impide a los comerciantes informales cumplir con los
requisitos basicos de evaluacion de riesgos para acceder a microcréditos en la banca formal,

obligandolos a recurrir a prestamistas informales con tasas de interés usureras.

Al comparar estos hallazgos con investigaciones de la Facultad de Ciencias Econdmicas
de la UNAH sobre resiliencia comercial, se constata que las islas de informaciéon provocan fugas
silenciosas de inventario y pérdidas contables de hasta un 18% de los ingresos brutos debido a
errores de anotacion. Romper esta desconexion mediante un tablero de control centralizado
generaria consecuencias positivas inmediatas, dotando al comerciante de visibilidad real sobre su
rentabilidad y dejandolo estructuralmente preparado para los procesos de bancarizacion y

escalabilidad empresarial a nivel nacional.
INTENSIDAD DE ADOPCION TRANSACCIONAL DIGITAL (Q13)

Este parametro analiza el nivel de asimilacion e incorporacion de métodos de pago
electronicos y digitales avanzados dentro del flujo cotidiano de ventas del negocio. Straub (2009)
senala que la adopcion tecnologica es un proceso gradual donde la madurez se alcanza cuando
las transacciones monetarias se digitalizan por completo, reduciendo la friccion cambiaria y los
costos de transaccion del mercado. El item literal formulado para medir este comportamiento es:
" Qué tan cierto es que uso todos los dias aplicaciones de pago digital (Banca en Linea, Tengo o

Dilo) para mover el dinero del negocio?".

El analisis conjunto de la distribucion porcentual y el valor modal resultante revelara si el
ecosistema informal del Distrito Central se encuentra estancado en un nivel primario de adopcion

transaccional, limitando significativamente su crecimiento y su competitividad comercial.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (%) =0.1209 = 12.09%

Categoria 2 (Poco cierto): frl_ = (%) =0.0879 = 8.79%

Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (%) =0.1758 = 17.58%

Categoria 4 (Muy cierto): fr = (%) —0.2857 ~ 28.57%
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Categoria 5 (Totalmente cierto): fri = (%) =0.3297 = 32.97%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl, = max(11,8,16,26,30) = 30
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 30) se concentra en la categoria de valor
logico 5, la Moda (Mo) = 5.

Tabla 16. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Intensidad de Adopcion
Transaccional Digital (Q13)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 Para nada cierto 11 0.121 12.1%

(Falso en mi caso)

2 Poco cierto 8 0.088 8.8%

3 A veces si, a veces 16 0.176 17.6%
no

4 Muy cierto 26 0.286 28.6%

5 Totalmente cierto (Es 30 0.330 33.0%

mi realidad)
Total 91 1.000 100.0%

Moda 5

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 18. Intensidad de Adopcion Transaccional Digital (Q13)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los datos derivados de este indicador reflejan un fendémeno hibrido y contradictorio muy
caracteristico de la transformacion digital asimétrica del sector informal. La Moda (Mo = 5) se
ubica en el nivel maximo de acuerdo (Totalmente cierto), acumulando un 32.97% de la muestra,
lo que al complementarse con la opciéon Muy cierto (28.57%) demuestra que la mayoria de los
microempresarios (61.54%) utiliza diariamente herramientas fintech (como la Banca en Linea o

billeteras moviles como Tengo y Dilo) para gestionar el dinero de la unidad econdémica.

Este comportamiento cuantitativo expone una interesante paradoja adaptativa en el
ecosistema del Distrito Central. A diferencia de las dimensiones previas (donde el control de
inventarios y clientes se mantiene anclado a libretas de papel), la fase transaccional muestra una
notable aceleracion en la adopcion digital. Ello responde a una dindmica de mercado impuesta
por el propio consumidor capitalino: el cliente contemporaneo exige rapidez y comodidad al
pagar mediante transferencias rdpidas o codigos electronicos, lo que ha empujado al
microempresario a asimilar el uso cotidiano de estas plataformas para evitar la pérdida inmediata

de ventas.

Sin embargo, esta digitalizacién del dinero no viene acompafniada de una automatizacion
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de los procesos. Aunque mas de la mitad de los emprendedores manipula los fondos del negocio
en pantallas digitales todos los dias, los datos coexisten de manera desarticulada, reforzando la
brecha identificada en los indicadores de conciliacion financiera (Q6 y Q7). Asi, el uso intensivo
de la banca movil o las billeteras electronicas, lejos de integrarse de forma nativa a un sistema de
cuentas, afiade una capa extra de complejidad: los flujos transaccionales viajan de manera veloz
y electronica por la red bancaria, pero el microempresario sigue obligado a transcribir dichos
montos de manera artesanal y manual a su cuaderno de apuntes. La adopcion transaccional
digital, por lo tanto, no representa un sintoma de madurez integral, sino una respuesta comercial

forzada ante las exigencias del entorno.
4.2.3 ALFABETIZACION DIGITAL

El analisis de la Alfabetizacion Digital diagnostica, con base en evidencia empirica de
campo, el nivel de conocimientos practicos y las capacidades operativas autbnomas que poseen
los microempresarios del sector moda informal en el Distrito Central para interactuar con
herramientas informaticas de gestion y canales de comercializacion. En esta seccion, la variable
se aborda estrictamente en su componente cuantitativo mediante el procesamiento descriptivo
(frecuencias relativas y moda) de tres items estructurados en escala Likert. Desde una
perspectiva conceptual, esta alfabetizacion trasciende el mero uso instrumental de un dispositivo,
abarcando la capacidad cognitiva y técnica del individuo para adaptar estratégicamente las
herramientas tecnoldgicas a la resolucion de problemas operativos especificos del negocio (Ng,
2012). El concepto se concentra en una Unica dimension integradora: las competencias

operativas y de adaptacion.

La importancia de evaluar este concepto radica en que la alfabetizacion digital actua
como el catalizador cognitivo que viabiliza o bloquea la transicion del negocio hacia un entorno
comercial formalizado. Analizar este fenomeno visibiliza y fundamenta cientificamente el perfil
real de competencias técnicas del comerciante minorista en Tegucigalpa y Comayagiiela,
rompiendo con los sesgos de la literatura tradicional que usualmente asume un nivel de destreza
estandarizado e ignora el aprendizaje empirico y autodidacta caracteristico de la informalidad.
Identificar con precision matematica las fortalezas y los déficits en habilidades digitales de la

muestra proporciona la linea base indispensable para justificar el nivel de simplicidad, el disefio
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de la interfaz (UX/UI) y las estrategias de acompafiamiento que deberd contemplar el modelo de

software propuesto para asegurar una curva de aprendizaje exitosa.
4.2.3.1 COMPETENCIAS OPERATIVAS Y DE ADAPTACION

La dimension de Competencias Operativas y de Adaptacion evalua directamente el factor
humano y la capacidad técnica del comerciante para autogestionar el ecosistema digital de su
empresa. En entornos de alta informalidad en Tegucigalpa y Comayagiiela, la viabilidad de
cualquier software de gestion depende directamente de que el usuario posea la autonomia
cognitiva y operativa para utilizarlo sin experimentar frustracion o paralisis operativa. Los

indicadores presentados a continuacion analizan esta destreza practica.
AUTONOMIA EN LA GESTION DE COBROS DIGITALES (Q14)

El indicador evalta la capacidad autébnoma y la seguridad del microempresario al
interactuar con aplicaciones financieras, pasarelas de pago o billeteras digitales para validar y
procesar sus ingresos sin asistencia externa. La literatura sobre competencias digitales
profesionales afirma que la falta de autonomia en herramientas transaccionales genera una
barrera psicoldgica de desconfianza que frena la expansion del negocio hacia mercados
electronicos (Ferrari, 2013). El item literal formulado en el cuestionario es: ";Qué tan cierto es
que sé como usar y revisar bien los pagos por transferencias o billeteras digitales (como Banca

en Linea, Tengo o Dilo) sin pedirle ayuda a nadie?".

La identificacion de esta puntuacion modal indicara el nivel preponderante de destreza
operativa que posee la muestra analizada de la capital, lo que servira como un diagnostico clave

para estimar la curva de aprendizaje de los usuarios frente a la propuesta tecnologica.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (Para nada cierto): f‘ri = (9—61) =0.0659 = 6.59%
Categoria 2 (Poco cierto): frl_ = (%) =0.0989 = 9.89%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (%) =0.1429 = 14.29%

Categoria 4 (Muy cierto): frl, = (%) =0.3077 =30.77%
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Categoria 5 (Totalmente cierto): fr = (g—f) = 0.3846 ~ 38.46%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl, = max(6,9,13,28,35) = 35
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 35) se concentra en la categoria de valor
logico 5, la Moda (Mo) = 5.

Tabla 17. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Autonomia en la Gestion de Cobros
Digitales (Q14)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje

Respuesta Absoluta Relativa Vilido

1 Para nada cierto (Falso 6 0.066 6.6%
en mi caso)

2 Poco cierto 9 0.099 9.9%

3 A veces si, a veces no 13 0.143 14.3%

4 Muy cierto 28 0.308 30.8%

5 Totalmente cierto (Es 35 0.385 38.5%

mi realidad)
Total 91 1.000 100.0%

Moda 5

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Autonomia en Gestion de Cobros Digitales (Q14)
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Figura 19. Autonomia en la Gestion de Cobros Digitales (Q14)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los hallazgos estadisticos derivados de este indicador reflejan un panorama de alta
autoeficacia operativa en la gestion de las transacciones monetarias por canales moéviles. Al
consolidar las respuestas afirmativas, se demuestra que el 69.23% de los microempresarios de
moda manifiesta poseer una autonomia e independencia completas al momento de operar y

verificar los cobros digitales de sus ventas.

Este elevado nivel de destreza independiente con los cobros electronicos se alinea
perfectamente con los indicadores de inclusion financiera del Banco Central de Honduras
(BCH), los cuales reportan que las transacciones en billeteras digitales y dinero electronico en el
pais han crecido a un ritmo vertiginoso en la ultima década. La adopcion forzosa de interfaces
como Tengo o Dilo demuestra una consecuencia positiva clara: el comerciante informal posee
una alta plasticidad cognitiva y no le teme al uso instrumental de las aplicaciones moéviles en su

teléfono personal.

Sin embargo, al contrastar esta fortaleza con estudios regionales del Banco
Centroamericano de Integracion Economica (BCIE) sobre digitalizacion, salta a la vista la

"paradoja del operario informal": el comerciante tiene la habilidad para usar la banca en linea sin
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ayuda de nadie, pero el disefio aislado de las herramientas de mercado lo condena a ejecutar la
conciliacion de forma puramente manual. Esto demuestra que la brecha sectorial no se origina
por analfabetismo digital del duefio, sino por una falla de la oferta tecnoldgica que no integra los
pagos con la logistica de inventarios, validando la pertinencia del modelo propuesto para

aprovechar este talento empirico ya instalado.
DESTREZA EN TAREAS DE AUTOMATIZACION COMERCIAL BASICA (Q15)

Este parametro mide la habilidad del propietario para configurar parametros tecnologicos
intermedios en los canales de venta conversacional, tales como el disefio de catdlogos digitales
interactivos o la programacion de respuestas automatizadas dentro de las plataformas de
mensajeria. Eshet (2012) define esta competencia como "alfabetizacion socio-comercial digital",
la cual faculta al individuo para delegar tareas mecanicas de comunicacion a algoritmos simples,
optimizando el rendimiento temporal del negocio. El item literal disefiado es: ";Qué tan cierto es
que se me hace fécil crear catdlogos digitales de mis productos y poner mensajes automaticos en

mis redes sociales?".

A través de los andlisis estadisticos, se podrd cuantificar con precision el déficit de
habilidades criticas de automatizacion en las unidades de estudio informales, aportando datos
empiricos clave sobre los requisitos de usabilidad y simplificaciéon de interfaces que debe

contemplar el desarrollo del software propuesto.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (%) =0.1319=13.19%
Categoria 2 (Poco cierto): fr, = (%) —0.1648 = 16.48%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): fri = (g—i) =0.2747 = 27.47%
Categoria 4 (Muy cierto): frl, = (%) =0.2967 = 29.67%

Categoria 5 (Totalmente cierto): fr = (%) =0.1319~ 13.19%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
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fl, = max(12,15, 25,27,12) = 27
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 27) se concentra en la categoria de valor
logico 4, la Moda (Mo) = 4.

Tabla 18. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Destreza en Tareas de
Automatizacion Comercial Basica (Q15)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 Para nada cierto 12 0.132 13.2%

(Falso en mi caso)

2 Poco cierto 15 0.165 16.5%

3 A veces si, a veces 25 0.275 27.5%
no

4 Muy cierto 27 0.297 29.7%

5 Totalmente cierto (Es 12 0.132 13.2%

mi realidad)

Total 91 1.000 100.0%

Moda 4

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.

125



Destreza en Automatizacion Comercial Basica (Q15)
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Figura 20. Destreza en Tareas de Automatizacion Comercial Basica (Q15)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los hallazgos reflejan un panorama heterogéneo y una marcada polarizacién técnica
intermedia en la adopcion de funciones de automatizacion comercial bdsica en las
microempresas de moda del Distrito Central. La Moda (Mo = 4) se situa en la opcién Muy cierto,
representando el 29.67% de los datos consolidados. No obstante, al analizar de manera integral la
distribucion, destaca que un significativo 42.86% de los participantes (la suma acumulada de las
categorias 4 y 5) expresa tener facilidad para estructurar catdlogos virtuales y programar
mensajes automaticos en sus redes, mientras que un 27.47% se mantiene en una postura neutral
(A veces si, a veces no) y un sustancial 29.67% (categorias 1 y 2) declara tener serias

dificultades para interactuar con estas funciones basicas de mensajeria empresarial.

Al descender al plano de la realidad humana que viven los comerciantes locales, la
facilidad relativa reportada por casi la mitad de la muestra demuestra el impacto de la
proliferacién de interfaces conversacionales simplificadas, tales como WhatsApp Business ¢
Instagram Profesional. En Tegucigalpa y Comayagiiela, la presion competitiva ha obligado a que
muchos propietarios asimilen de forma empirica la creacion de catdlogos nativos dentro de las
mismas aplicaciones y configuren saludos automaticos de bienvenida para amortiguar el flujo

inicial de consultas de los usuarios. Sin embargo, para el tercio de la muestra que presenta
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dificultades, estas herramientas siguen representando una barrera tecnoldgica invisible; la falta
de destreza para estructurar colecciones digitales atractivas o redactar flujos automatizados de

respuesta genera frustracion y rezago comercial frente a los competidores del sector moda.

Desde la perspectiva del disefio de operaciones, estos resultados exponen un cuello de
botella relevante. Aunque existe un nivel aceptable de destreza para programar respuestas
automatizadas sencillas, este esfuerzo se mantiene fragmentado e inconexo debido a la falta de
una plataforma omnicanal unificada. Un catdlogo de WhatsApp Business o un mensaje
automatico aislado en Instagram mitiga temporalmente la friccion en el contacto inicial, pero no
resuelve la desconexion con el inventario fisico o la contabilidad general de la tienda. Asi, la
destreza comercial basica identificada no logra consolidar una madurez de automatizacion real,
sino una optimizacion cosmética de la fachada digital, fundamentando de forma nitida la
urgencia de proveer al microempresario de un sistema que centralice y automatice de raiz todo el

proceso comercial sin demandar una compleja curva de aprendizaje técnico.
GRADO DE INTERMEDIACION TECNOLOGICA INFORMAL (Q16)

Este indicador cuantifica la dependencia funcional del microempresario hacia familiares,
amigos o intermediarios externos para ejecutar el mantenimiento digital, actualizacion o
resolucion de problemas técnicos en las plataformas comerciales de su empresa. Hargittai (2002)
conceptualiza este fendmeno como la "segunda brecha digital", donde la desigualdad ya no
radica en el acceso fisico a la tecnologia, sino en la incapacidad operativa de utilizarla de forma
independiente, lo que genera cuellos de botella operativos por retrasos de asistencia. El item
literal estructurado es: ";Qué tan cierto es que dependo de la ayuda de un familiar, amigo o

empleado para subir fotos, responder clientes o revisar los pagos del negocio?".

El andlisis estadistico descriptivo permitira corroborar si la intermediacion informal es un
factor critico que resta agilidad operativa y competitividad al microempresario del sector moda
del Distrito Central, justificando el desarrollo de una plataforma con soporte técnico integrado y

autonomo.

A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):

Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (%) =0.4176 = 41.76%
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Categoria 2 (Poco cierto): fr, = (f,—‘l*) = 0.2637 ~26.37%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (;—i) =0.1648 = 16.48%
Categoria 4 (Muy cierto): fr = (%) — 0.0989 = 9.89%

Categoria 5 (Totalmente cierto): fri = (%) =0.0549 = 5.49%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):

fl, = max(38, 24,15,9,5) = 38

Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 38) se concentra en la categoria de valor

logico 1, la Moda (Mo) = 1.

Tabla 19. Distribucion de Frecuencias y Moda para el Grado de Intermediacion

Tecnologica Informal (Q16)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 Para nada cierto (Falso 38 0.418 41.8%
en mi caso)
2 Poco cierto 24 0.264 26.4%
3 A veces si, a veces no 15 0.165 16.5%
4 Muy cierto 9 0.099 9.9%
5 Totalmente cierto (Es 5 0.055 5.5%
mi realidad)
Total 91 1.000 100.0%
Moda 1

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 21. Grado de Intermediacion Tecnolégica Informal (Q16)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados de este indicador resultan sumamente reveladores, ya que confirman el
perfil operativo del microempresario de moda en el Distrito Central: el del "llanero solitario". La
Moda (Mo = 1) se ubica categéricamente en la opcién Para nada cierto (Falso en mi caso),
dominando el 41.76% de las respuestas. Al agrupar esta cifra con la categoria Poco cierto
(26.37%), se constata que un solido 68.13% de la muestra no depende de la ayuda de familiares,

amigos o empleados para realizar sus tareas de interaccion comercial digital.

Este hallazgo es vital para la investigacion porque desmitifica la idea de que el
comerciante informal no se digitaliza por falta de conocimientos basicos o por necesitar a alguien
mas joven que le maneje las redes. Por el contrario, la realidad humana refleja a un emprendedor
que, a pesar de sus multiples ocupaciones fisicas en la tienda, ha asumido en primera persona el
rol de "community manager", creador de contenido y cajero digital. Es el propio duefio quien

toma las fotografias, contesta los mensajes directos y concilia las transferencias.

Sin embargo, esta total falta de intermediacion informal, que en principio podria
interpretarse como una fortaleza de independencia, es precisamente el nlicleo de la saturacion

operativa diagnosticada en la Variable 1 (Brecha Operativa). Al absorber el 100% de las
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interacciones digitales sin el apoyo de personal asistente (debido a las limitaciones financieras
para contratar empleados), el propietario se convierte en su propio cuello de botella. Esta
validacion empirica fortalece enormemente la justificacion del sistema propuesto: el comerciante
no necesita un software complejo que requiera capacitar a un tercero, sino un asistente virtual
automatizado (como un bot de integracion) que lo libere a él mismo de las tareas repetitivas,

permitiéndole operar en solitario pero con la eficiencia de una empresa estructurada.
4.2.4 RESISTENCIA TECNOLOGICA

El analisis de la Resistencia Tecnoldgica identifica y comprende, mediante evidencia
cuantitativa, las actitudes de rechazo, freno o postergacion que manifiestan los propietarios del
sector moda informal en el Distrito Central ante la implementacion de sistemas unificados de
gestion. En esta seccion, el concepto se aborda estrictamente en su componente cuantitativo
mediante el procesamiento descriptivo (frecuencias relativas y moda) de cuatro items en escala
ordinal de tipo Likert. Desde la perspectiva de la implementacion de sistemas de informacion,
este rechazo se intensifica debido al sesgo del statu quo y a la percepcion de altos costos de
cambio psicologicos, operativos y financieros asociados a la transicion hacia una nueva
plataforma digital (Kim y Kankanhalli, 2009). El concepto se operacionaliza mediante dos
dimensiones: barreras psicoldgicas y de expectativa, y barreras econdémicas y de viabilidad

financiera.

La importancia de evaluar este fendmeno radica en visibilizar cientificamente los frenos
actitudinales y las limitaciones reales del comerciante minorista en Tegucigalpa y Comayagiiela,
como el miedo a la pérdida de datos o el apego histdrico al papel y lapiz, rompiendo con los
sesgos de la literatura corporativa tradicional que suele atribuir el rechazo técnico a la simple
apatia del usuario. Identificar con precision matematica estas fuerzas inhibitorias proporciona la
linea base indispensable para justificar los atributos de usabilidad, las interfaces tolerantes a
fallos y los esquemas de precios accesibles que debe incorporar el modelo de software propuesto

para garantizar su adopcion real en el sector.
4.2.4.1 BARRERAS PSICOLOGICAS Y DE EXPECTATIVA

La dimension de Barreras Psicologicas y de Expectativa evaltia los factores cognitivos
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internos, temores y percepciones de riesgo que bloquean la intencion de adopcidn tecnoldgica del
comerciante. En los mercados informales de Tegucigalpa, la inercia operativa (el deseo de seguir
trabajando como siempre se ha hecho) suele estar alimentada por el miedo a la complejidad del
software o la desconfianza generalizada hacia los sistemas automatizados. Los datos descriptivos

analizados a continuacion exponen la fuerza de este freno psicologico.
COMPLEJIDAD PERCIBIDA EN LA CURVA DE APRENDIZAIJE (Q17)

El indicador evaltia la percepcion anticipada de dificultad y el temor al desgaste temporal
que experimentara el usuario al intentar dominar una nueva herramienta tecnoldgica de gestion.
El Modelo de Aceptacion Tecnologica (TAM) desarrollado por Davis (1989) postula que la
Percepcion de Facilidad de Uso determina directamente la actitud hacia la adopcidn; si un
usuario asume que la curva de aprendizaje comprometera su tiempo operativo inmediato,
manifestard una resistencia activa al cambio. El item literal estructurado es: ";Qué tan cierto es
que aprender a usar una aplicacidon o programa nuevo para administrar las cuentas de mi negocio

me costaria bastante trabajo?".

La puntuacién modal resultante evidenciard si la barrera de la complejidad percibida
constituye el principal obstaculo cognitivo en la muestra del Distrito Central, aportando criterios
cientificos clave para simplificar el disefio de la interfaz y la experiencia de usuario (UX/UI) de

la solucion tecnologica planteada.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (9;'1) =0.0879 = 8.79%
Categoria 2 (Poco cierto): fr, = (%) =0.1319 ~ 13.19%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): fri = (%) =0.2088 = 20.88%
Categoria 4 (Muy cierto): frl, = (%) =0.3736 = 37.36%

Categoria 5 (Totalmente cierto): frl, = (%) =0.1978 = 19.78%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
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fl, = max(8,12,19,34,18) = 34
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 38) se concentra en la categoria de valor
logico 4, la Moda (Mo) = 4.

Tabla 20. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Complejidad Percibida en la Curva
de Aprendizaje (Q17)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje

Respuesta Absoluta (ni) Relativa (fri) Valido

1 Para nada cierto (Falso 8 0.088 8.8%
en mi caso)

2 Poco cierto 12 0.132 13.2%

3 A veces si, a veces no 19 0.209 20.9%

4 Muy cierto 34 0.374 37.4%

5 Totalmente cierto (Es 18 0.198 19.8%

mi realidad)
Total 91 1.000 100.0%

Moda 4

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 22. Complejidad Percibida en la Curva de Aprendizaje (Q17)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los hallazgos estadisticos de este reactivo exponen una barrera psicologica sustancial que
condiciona directamente la adopcion de innovaciones en el sector minorista informal. Al evaluar
el espectro total de resistencia por complejidad percibida, se descubre que un significativo 57.2%
(Suma de Categorias 4 y 5) de los microempresarios de moda asocia la implementacion de un

nuevo sistema tecnologico con un proceso dificil, confuso y desgastante.

Al interpretar este fendmeno bajo un enfoque socioecondOmico nacional, esta
preocupacion legitima refleja el alto costo de oportunidad del tiempo en la economia del "dia a
dia" hondurefia. Estudios del Instituto de Investigaciones Econdmicas y Sociales (IIES-UNAH)
sobre la productividad laboral en el sector informal advierten que el microempresario capitalino
opera bajo jornadas extenuantes de autoexplotacion, por lo que asumir una curva de aprendizaje
compleja trae la consecuencia negativa inmediata de paralizar las ventas del mostrador. El
comerciante rechaza el cambio porque asume que las horas dedicadas a entender un programa

nuevo equivalen a ingresos familiares sacrificados.

Al comparar este resultado con investigaciones de la Organizacion Internacional del
Trabajo (OIT) sobre la MIPYME centroamericana, se corrobora que el rechazo hacia el software
no es apatia cultural, sino una aversion racional al riesgo temporal. Este hallazgo exige
consecuencias positivas de disefio en la propuesta de esta tesis: para que el software sea aceptado
por el mercado masivo informal de Honduras, debe poseer un disefio intuitivo que anule la
friccion cognitiva, demostrandole al usuario que el sistema le devolvera tiempo productivo desde

el primer minuto de uso.
GESTION DEL RIESGO OPERATIVO DIGITAL (Q18)

Este indicador mide el nivel de desconfianza y el miedo psicologico a experimentar
pérdidas financieras o de registros comerciales criticos debido a fallas del sistema o errores
humanos involuntarios cometidos dentro de una plataforma digital. Joshi (1991), en su Teoria del
Cambio-Equidad, explica que los usuarios evaluan la pérdida potencial frente al beneficio
esperado; en la informalidad, el temor a que un error algoritmico afecte el dinero diario genera

un rechazo preventivo hacia la automatizacion. El item literal disefiado para el cuestionario es:
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";Qué tan cierto es que me da miedo cometer un error en una aplicacion o sistema y terminar

perdiendo dinero o informacién de mi negocio?".

El célculo estadistico permitird dimensionar la prevalencia del factor miedo como
inhibidor de la digitalizacion en las unidades muestrales de estudio del Distrito Central,
fundamentando la necesidad de incorporar mecanismos de respaldo automatizado (backups) e
interfaces de alta tolerancia a fallos en la propuesta tecnologica para mitigar esta barrera

psicologica.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (%) =0.1538 = 15.38%
Categoria 2 (Poco cierto): fri = (%) =0.1758 = 17.58%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): fri = (%) =0.2418=24.18%
Categoria 4 (Muy cierto): frl, = (%) =0.2967 = 29.67%

Categoria 5 (Totalmente cierto): fr = (%) =0.1319 = 13.19%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):
fl_ = max(14,16,22,27,12) = 27
Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 27) se concentra en la categoria de valor
logico 4, la Moda (Mo) = 4.

Tabla 21. Distribucion de Frecuencias y Moda para el Gestion del Riesgo Operativo Digital
(Q18)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje
Respuesta Absoluta Relativa Vilido
1 Para nada cierto (Falso 14 0.154 15.4%
en mi caso)
2 Poco cierto 16 0.176 17.6%
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3 A veces si, a veces no 22 0.242 24.2%
4 Muy cierto 27 0.297 29.7%

5 Totalmente cierto (Es 12 0.132 13.2%
mi realidad)

Total 91 1.000 100.0%

Moda 4

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Figura 23.Gestion del Riesgo Operativo Digital (Q18)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados cuantitativos obtenidos exponen un freno emocional critico que
obstaculiza la adopcion tecnologica en el sector. La Moda (Mo = 4) se sita en la categoria Muy
cierto, representando el 29.67% de las respuestas. Al consolidar el espectro afirmativo del
indicador (los niveles Muy cierto y Totalmente cierto), se evidencia que un significativo 42.86%
de los microempresarios encuestados manifiesta un temor explicito a cometer errores técnicos
severos que resulten en la pérdida de informacion clave o de sus inventarios. Asimismo, la

presencia de un 24.18% de respuestas neutrales (A veces si, a veces no) refleja un estado latente
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de duda y desconfianza frente al entorno digital.

Al analizar este fenomeno desde una perspectiva humana vinculada a la realidad del
comercio informal en Tegucigalpa y Comayagiiela, el temor al error técnico no es un simple
recelo infundado, sino una respuesta logica condicionada por su arraigo a las practicas manuales.
Para un comerciante que ha gestionado su negocio durante afios utilizando papel y tinta, los
registros analdgicos ofrecen una sensacion de permanencia y control fisico: una anotacion en un
cuaderno no desaparece de forma imprevista con un mal movimiento de los dedos. En contraste,
el software digital es percibido como un entorno abstracto e intangible, donde un comando
erroneo o una accion accidental podria, bajo su percepcion, borrar permanentemente el historial
de ventas o el stock disponible sin posibilidad de recuperacion. Este miedo a la irreversibilidad
del error digital genera altos niveles de ansiedad, lo que empuja al propietario a aferrarse a sus

métodos tradicionales y seguros.

Importante mencionar que la acumulacion de respuestas en las categorias de acuerdo
medio y alto (acumulando el 42.86%) demuestra que el miedo al descontrol de la informacion
actia como un inhibidor psicolégico clave para la modernizacion, lo cual debe ser mitigado a
nivel de disefio mediante sistemas que ofrezcan mecanismos de respaldo automaticos y flujos de

confirmacion claros.

Desde el punto de vista del disefio de sistemas y la ingenieria de software, este hallazgo
aporta un criterio técnico fundamental para el desarrollo del modelo propuesto en esta
investigacion. La resistencia identificada exige que la solucidon tecnologica implemente
salvaguardas arquitectonicas estrictas que eliminen la posibilidad de pérdidas de datos
accidentales por parte del usuario. Funciones esenciales como sistemas de confirmacion de doble
paso antes de eliminar cualquier registro (";Esta seguro de que desea borrar este articulo?"),
opciones nativas de deshacer (undo) inmediatas y, sobre todo, un mecanismo automatizado de
copias de seguridad en la nube que opere en segundo plano, son indispensables. Al dotar al
sistema de estas redes de seguridad técnica, se reduce drasticamente la ansiedad del
microempresario, transformando el temor al error en una experiencia digital segura, resiliente y

de facil adopcion.
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NIVEL DE DESCONFIANZA FRENTE AL CONTROL TRADICIONAL (Q19)

Este parametro examina el apego psicologico hacia los soportes fisicos de registro
(cuadernos y libretas) impulsado por la percepcion de que los métodos analdgicos ofrecen un
mayor control visual y seguridad tangible en comparacion con los registros intangibles en bases
de datos o sistemas en la nube. Ram (1987) define este fendbmeno como "resistencia por barrera
de tradicion", donde el usuario experimenta un sesgo positivo hacia el status quo debido a la
familiaridad historica del método empirico. El item literal configurado es: ";Qué tan cierto es

que confio mas en llevar las cuentas yo mismo que en dejarlas en un programa automatico?".

A través de esta métrica y aplicando el andlisis estadistico a continuacion, se cuantificara
la fuerza de la tradicion analdgica como barrera cultural instalada en el comercio minorista de
calzado y ropa en el Distrito Central, aportando justificaciones criticas para el disefio de
estrategias de acompafiamiento y educacion digital dentro de la implementacion de la propuesta

tecnologica.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (Para nada cierto): frl_ = (%) =0.1099 = 10.99%
Categoria 2 (Poco cierto): fri = (%) =0.1429 = 14.29%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (%) =0.2198 = 21.98%
Categoria 4 (Muy cierto): fr = (%) —0.3297 =~ 32.97%

Categoria 5 (Totalmente cierto): frl, = (%) =0.1978 = 19.78%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):

f, = max(10,13,20,30,18) = 30

Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 30) se concentra en la categoria de valor

logico 4, la Moda (Mo) = 4.

Tabla 22. Distribucion de Frecuencias y Moda para el Nivel de Desconfianza Frente al
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Control Tradicional (Q19)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Relativa Porcentaje Valido

Respuesta Absoluta

1 Para nada cierto (Falso 10 0.110 11.0%
en mi caso)

2 Poco cierto 13 0.143 14.3%

3 A veces si, a veces no 20 0.220 22.0%

4 Muy cierto 30 0.330 33.0%

5 Totalmente cierto (Es 18 0.198 19.8%

mi realidad)
Total 91 1.000 100.0%

Moda 4

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
Nivel de Desconfianza Frente al Control Tradicional (Q19)
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Figura 24. Nivel de Desconfianza Frente al Control Tradicional (Q19)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Los resultados de este indicador exponen con claridad una barrera cultural e identitaria de

gran arraigo en las microempresas informales. La Moda (Mo = 4) se situa en la opcidon Muy
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cierto, acumulando el 33.0% de las respuestas. Al analizar conjuntamente las categorias de alta
afinidad (los niveles Muy cierto y Totalmente cierto), se comprueba que el 52.75% de los
microempresarios prefiere mantener bajo esquemas manuales o con apoyo directo el control de
sus cuentas, manifestando un sesgo de desconfianza explicito hacia la delegacion de estas tareas
en un programa informatico totalmente automatico. Por el contrario, un 25.29% (categorias 1y

2) muestra apertura al control automatizado.

En el diario vivir de las tiendas del sector moda en el Distrito Central, este
comportamiento estadistico refleja la necesidad de conservar el "sentido de control" sobre el
nucleo financiero del negocio. Para un comerciante informal en Tegucigalpa o Comayagiiela, el
dinero de la caja y las cuentas por cobrar representan el sustento diario e inmediato de su familia;
por ende, ceder la administracion de estos flujos a un algoritmo informatico que opera "a puerta
cerrada" genera una fuerte resistencia psicologica. El propietario confia mas en su propio criterio
o en la memoria de una libreta fisica porque le permite palpar, tachar y verificar los nimeros de
forma directa. La automatizacion completa es percibida no como un alivio, sino como un factor
de opacidad que le resta gobernanza sobre el negocio, lo que explica por qué mas de la mitad de

la muestra prefiere el control tradicional y manual.

Desde la perspectiva del disefio del software unificado, este hallazgo aporta un insumo de
enorme valor. La desconfianza identificada demuestra que el modelo de automatizaciéon no debe
plantearse como una "caja negra" que toma decisiones de manera unilateral e invisible. Por el
contrario, el sistema propuesto debe estructurarse como una herramienta de apoyo que
transparente los datos en todo momento, ofreciendo paneles visuales interactivos, reportes claros
y la capacidad de realizar ajustes manuales rapidos. Al mantener al microempresario al mando y
permitirle auditar el sistema facilmente, se rompe el sesgo de desconfianza, demostrandole que el
programa informatico no pretende sustituir su criterio administrativo, sino potenciarlo de forma

segura.
4.2.4.2 BARRERAS ECONOMICAS Y VIABILIDAD FINANCIERA

La dimension de Barreras Econdmicas y Viabilidad Financiera traslada el andlisis del
plano psicologico al plano material y de flujo de caja real del microempresario. En la economia

informal del Distrito Central, los ingresos suelen ser variables y destinados a la subsistencia
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inmediata, provocando que los costos de licenciamiento o mantenimiento mensual de software

actien como un factor de exclusion tecnologica definitivo.
BARRERA ECONOMICA (Q20)

El indicador tiene como finalidad medir el impacto del factor econdémico y la limitacion
presupuestaria como frenos determinantes para la adquisicion y sostenibilidad temporal de
soluciones de software comercial. Premkumar (2003) sefiala que las microempresas presentan
una alta sensibilidad al costo de las tecnologias de informacion; el requerimiento de pagos
recurrentes o suscripciones mensuales (modelo SaaS) suele ser percibido como un gasto inviable
que compite directamente con el capital de trabajo operativo del negocio. Para evaluar esta
limitacién financiera, se formulo el siguiente item literal: ";Qué tan cierto es que el costo
mensual de mantener un programa informatico es un freno financiero real para digitalizar mi

negocio?".

La distribucion porcentual obtenida, en conjunto con el valor modal resultante, proveera
la evidencia empirica necesaria para justificar por qué el modelo tecnologico final debe
plantearse bajo un esquema econdmicamente accesible o con una fase piloto gratuita para
garantizar su viabilidad, adopcion real e impacto en el sector informal de Tegucigalpa y

Comayagiiela.
A. Ecuacion analitica de frecuencias relativas aplicada a la muestra final (N = 91):
Categoria 1 (Para nada cierto): frl, = (9—61) =0.0659 = 6.59%
Categoria 2 (Poco cierto): fr, = (%) = 0.0989 ~ 9.89%
Categoria 3 (A veces si, a veces no): frl, = (;—i) =0.1319=13.19%
Categoria 4 (Muy cierto): fr = (%) = 0.3407 =~ 34.07%

Categoria 5 (Totalmente cierto): fri = (%) =0.3626 = 36.26%

B. Determinacion de la Medida de Tendencia Central (Mo):

f, = max(6,9,12,31,33) = 33
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Dado que la frecuencia absoluta maxima (f = 33) se concentra en la categoria de valor

logico 5, la Moda (Mo) = 5.

Tabla 23. Distribucion de Frecuencias y Moda para la Barrera Economica (Q20)

Valor Categoria de Frecuencia Frecuencia Porcentaje

Respuesta Absoluta Relativa Vilido

1 Para nada cierto (Falso 6 0.066 6.6%
en mi caso)

2 Poco cierto 9 0.099 9.9%

3 A veces si, a veces no 12 0.132 13.2%

4 Muy cierto 31 0.341 34.1%

5 Totalmente cierto (Es 33 0.363 36.3%

mi realidad)
Total 91 1.000 100.0%

Moda 5

Fuente: Cuestionario aplicado a la muestra de estudio y procesado en el software estadistico SPSS.
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Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)
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Los hallazgos estadisticos de este indicador revelan la barrera mas tangible, restrictiva y
material que condiciona la modernizacion de los comercios minoristas. Al analizar de forma
agregada el obstiaculo financiero, se comprueba que un contundente 70.33% de los
microempresarios de moda en el Distrito Central percibe el costo mensual de mantenimiento de

un software como un freno financiero real y asfixiante para digitalizar sus negocios.

Este dato local adquiere un peso critico al contrastar con las métricas de ingresos
informales reportadas por el Instituto Nacional de Estadistica (INE). En Honduras, la
microempresa informal opera con flujos de caja extremadamente ajustados que se destinan de
forma inmediata a la canasta basica familiar o a la reinversion ciclica de mercancias para la
semana. Imponer un cobro fijo mensual bajo modelos tradicionales de software tradicionales
(SaaS) desata una consecuencia negativa inmediata: la exclusion tecnoldgica por insolvencia y el

abandono fulminante de la plataforma.

Al comparar esta sensibilidad al precio con estudios de la Federacion de Camaras de
Comercio de Honduras (FEDECAMARA), se ratifica que los esquemas de pago rigidos son el
principal causante del fracaso en los proyectos de digitalizacion corporativa orientados a la base
de la piramide. Este hallazgo es concluyente para la viabilidad estratégica de la propuesta de esta
tesis: el modelo de gestion tecnoldgica propuesto debe romper de raiz con las suscripciones
tradicionales y estructurarse bajo un enfoque democratico y libre de cargos mensuales fijos
(como arquitecturas freemium o de cobros variables por transaccion minima). Solo neutralizando
el temor al costo fijo se logrard que la innovacidn sea sostenible e inclusiva para las finanzas del

hogar hondurefio.
4.2.5 ANALISIS DE CORRELACION

Para determinar la existencia, direccion y magnitud de la relacion entre las variables
cuantitativas continuas derivadas de los indices compuestos de la Variable 3: Alfabetizacion
Digital y la Variable 4: Resistencia Tecnologica, se aplico el coeficiente de correlacion no
paramétrico de Rho de Spearman (p). Se opt6 por utilizar la prueba no paramétrica de Spearman
debido a que los datos provienen de una escala de Likert (de nivel ordinal) y la muestra no

presenta una distribucion normal.
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A continuacién, se presenta la matriz de correlacion obtenida directamente a través del

software estadistico SPSS:

Tabla 24. Matriz de correlacién de Spearman entre el indice de Alfabetizacion Digital y el
Indice de Resistencia Tecnologica

Variables de Estudio Meétricas Indice de Indice de Resistencia
Estadisticas Alfabetizacion Digital Tecnologica
Indice de Coeficiente de 1.000 -0.366 **
Alfabetizacion Digital Correlacion (p)
Sig. (bilateral) - 0.000
N 91 91
Indice de Resistencia Coeficiente de -0.366 ** 1.000
Tecnolégica Correlacion (p)
Sig. (bilateral) 0.000 -
N 91 91

**_La correlacion es significativa en el nivel 0.01 (bilateral).

Fuente: Matriz de datos procesada en SPSS a partir de la muestra de estudio (N = 91).

Los resultados del procesamiento estadistico consolidados en la Tabla 31 muestran un
coeficiente de correlacion de Spearman p = - 0.366, con un nivel de significancia bilateral de
0.000 para una muestra de (N = 91). Con el proposito de asignar un significado metodologico y
clasificar formalmente la fuerza de este resultado cuantitativo, se introducen las potencias de

interpretacion estadistica propuestos por Martinez Ortega et al. (2015) en la Tabla 32:

Tabla 25. Interpretacion del Coeficientes de Correlacion de Spearman

Valor de Significado
rho
-1 Correlacién negativa grande y perfecta
-0.9a-099 Correlacion negativa muy alta
-0.7 a -0.80 Correlacion negativa alta
-0.4 a-0.69 Correlacion negativa moderada
-0.2a-0.39 Correlacion negativa baja
-0.01 a -0.19 Correlaciéon negativa muy baja
0 Correlacion nula
0.01 a 0.19 Correlacion positiva muy baja
0.2 a0.39 Correlacion positiva baja
0.4 a 0.69 Correlacién positiva moderada
0.7 a 0.89 Correlacion positiva alta
0.9 a 0.99 Correlacién positiva muy alta
1 Correlacion positiva grande y perfecta
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Fuente: (Adaptado de “El coeficiente de correlacion de los rangos de Spearman”, por Martinez Ortega et.
al., 2015, Investigacion en Educacion Médica, 4(15), p. 152)

Al contrastar los resultados calculados en SPSS con los baremos de la Tabla 32, se
observa que el coeficiente obtenido p = -0.366 se ubica en el intervalo de -0.20 a -0.39. Por

lo tanto, se determina que la fuerza de la correlacion entre ambas variables es baja.

El signo negativo del coeficiente establece que la direccion de esta fuerza es inversa, es
decir, operan de forma opuesta: a medida que los niveles de alfabetizacion digital aumentan en
los comerciantes del sector moda, la resistencia hacia la adopcion tecnologica tiende a disminuir
de manera sistematica. A partir de los indices compuestos calculados en SPSS para la muestra de

estudio (N = 91), el comportamiento visual de la correlacion se detalla a continuacién:

Dispersion y Tendencia: Alfabetizacion vs. Resistencia
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Figura 26. Diagrama de Dispersion y Tendencia de Variables Correlativas: Alfabetizacion
Digital vs. Resistencia Tecnologica
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

El diagrama se interpreta de la siguiente manera: Cada punto en el diagrama representa a
un microempresario de la muestra (con un ligero efecto de dispersion para evitar la superposicion
exacta de las respuestas). La pendiente descendente de la linea de ajuste lineal de color rojo
ilustra visualmente la relacion inversa entre ambas variables: a medida que los comercios se
desplazan hacia la derecha en el eje horizontal (mostrando mayor alfabetizacion digital), se
observa una clara tendencia a descender en el eje vertical (registrando menor resistencia

psicoldgica al cambio). La franja sombreada representa el intervalo de confianza del 95% para la
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linea de tendencia.

En resumen, a pesar de que la fuerza de la relacion se califica como baja (o débil) bajo
esta escala, el valor de significancia asintotica bilateral obtenido (p = -0.000) demuestra de
forma clara que la correlacion es estadisticamente significativa y altamente confiable. Esto valida
que el resultado no es producto del azar muestral, sino una tendencia real dentro del entorno
informal del Distrito Central, sirviendo como base para proceder con el analisis formal de las

hipétesis.
4.2.6 PRUEBA Y VALIDACION DE HIPOTESIS

Para validar cientificamente los hallazgos inferenciales y determinar si la relacion
observada en la muestra es estadisticamente generalizable, se procedid a contrastar formalmente

el sistema de hipdtesis planteado en la investigacion:

Hipotesis de Investigacion (Hl,): Existe una correlacion inversa y significativa entre el

nivel de alfabetizacion digital de los propietarios y su resistencia hacia la adopcidon de sistemas

transaccionales centralizados (a mayores competencias digitales, menor es el nivel de rechazo).

Hipoétesis Nula (HO): No existe una correlacion significativa entre el nivel de

alfabetizacion digital de los propietarios y su resistencia hacia la adopcion de sistemas

transaccionales centralizados.

1. Regla de Decision Estadistica: El criterio de decision se fundamenta en el nivel de
significancia alfa estandar establecido para las ciencias sociales (a = 0.05). Si el valor de
significancia asintotica obtenido (p-value) es menor o igual que o (p < 0.05), se rechaza la

hipotesis nula (HO) y se acepta la hipdtesis de investigacion (Hi). Si el valor de significancia

asintotica obtenido (p-value) es mayor que a (p > 0.05), se acepta la hipotesis nula (H 0).

2. Evaluaciéon y Resolucion de la Prueba: Al examinar la Tabla de Correlacion de Rangos
de Spearman entre Alfabetizacion Digital y Resistencia Tecnoldgica, el software SPSS brinda un
valor de significancia bilateral de p = 0.000 (valor analitico exacto de p = 0.00036). Al

contrastar este resultado bajo la regla de decision, se evidencia que:
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p = 0.00036 < a = 0.05

Dado que el valor p es ampliamente inferior al nivel de significancia critico permitido
(a = 0.05) e incluso supera las exigencias del nivel de confianza del 99% (p < 0.01), se

rechaza categoricamente la Hipdtesis Nula (HO) y se acepta formalmente la Hipdtesis de

Investigacion (H l,).

3. Interpretacion y Hallazgos Metodologicos: La resolucion matematica de la prueba de
hipotesis aporta un sustento cientifico medular al modelo propuesto en esta investigacion. Al
demostrarse de manera significativa que la alfabetizacion digital reduce la resistencia
tecnologica, se pone en evidencia que la destreza y la familiaridad previa que el comerciante del
sector moda del Distrito Central a través de las herramientas cotidianas actia como un potente

amortiguador de las barreras psicologicas y del temor al cambio.

En la realidad del sector informal en Tegucigalpa o Comayagiiela, este comportamiento
estadistico cobra un profundo sentido humano. Los microempresarios que registran puntuaciones
elevadas en alfabetizacion digital, aquellos que dominan de forma autonoma el uso de la banca
en linea y configuran catalogos en sus redes comerciales, muestran un temor significativamente
menor frente al error técnico o a la complejidad de los sistemas. Su eficacia tecnoldgica les
permite percibir la automatizaciéon no como una amenaza que podria hacerles perder dinero, sino

como una evolucion natural y logica para resolver la saturacion operativa que sufren a diario.

Por el contrario, el segmento de la muestra con baja alfabetizacion digital es el que
proyecta la mayor resistencia, manifestando una marcada desconfianza hacia los algoritmos
automatizados y un fuerte arraigo a las libretas de papel por miedo a lo desconocido. Este
diagnostico inferencial es decisivo: confirma que el rechazo hacia un sistema transaccional
centralizado no es un obstaculo estético, sino una variable dinamica que se puede disolver si el
software disefiado se adapta a las competencias empiricas existentes del usuario. Al simplificar la
experiencia digital y alinearse con las habilidades cotidianas del comerciante, el modelo
propuesto tiene la capacidad matematica y humana de neutralizar la resistencia al cambio,
garantizando una transicion fluida desde la gestion conversacional fragmentada hacia la

eficiencia centralizada.
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4.3 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS CUALITATIVAS

El presente apartado despliega los hallazgos de los datos cualitativos capturados a través
de las entrevistas semiestructuradas aplicadas a la muestra anidada de 12 informantes clave del
sector informal de la moda (ropa, calzado y accesorios) del Distrito Central. En estricta
coherencia con el disefio mixto concurrente de la investigacion, esta fase cualitativa busca
profundizar en las estructuras de significado, experiencias humanas y dinamicas cotidianas que
escapan a la rigidez de los reactivos estadisticos cerrados. Siguiendo las pautas metodologicas de
Braun y Clarke (2006) y apoyado en la reduccion semantica de datos, el analisis se despliega de
manera simétrica respecto a la matriz de operacionalizacion, evaluando las dimensiones de

diagnostico para la Brecha Operativa y la Resistencia Tecnologica bajo las teorias TAM y TTF.
4.3.1 BRECHA OPERATIVA

El anélisis cualitativo de la Brecha Operativa se ejecuta con el proposito de desentranar, a
partir de los testimonios directos de los comerciantes, las ineficiencias, retrasos y cuellos de
botella que limitan la gestion diaria de las microempresas informales en Tegucigalpa y
Comayagiiela. Desde la perspectiva interpretativa, el estudio de este desajuste critico entre las
demandas logisticas y las herramientas empiricas utilizadas se fundamenta en la Teoria del
Ajuste Tarea-Tecnologia, la cual sostiene que la desalineacion operativa impacta directamente en
el rendimiento de la organizacion y eleva la carga de trabajo del factor humano (Goodhue y
Thompson, 1995). Para ejecutar una evaluacion detallada que respete la estructura formal de la
investigacion, las narrativas recopiladas se procesan mediante la reduccion de datos y la
identificacion de unidades de significado dominantes, articulandose operativamente a través de
tres dimensiones criticas que concentran el flujo del negocio: la recepcion de pedidos, el control

de inventarios y la validacién transaccional de pagos.
4.3.1.1 RECEPCION DE PEDIDOS

La dimension de Recepcion de Pedidos se examina desde un enfoque cualitativo como el
eje frontal del negocio y el primer punto de friccion en la interaccion comercial digital de las
unidades de estudio. El andlisis de este componente es fundamental debido a que las

ineficiencias narradas por los propietarios exponen como la gestion empirica de la demanda
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digital genera un efecto domind que desestabiliza las fases posteriores de la cadena de suministro
interna. A continuacion, se desglosan los resultados cualitativos del indicador evaluado para este

pilar operativo
SISTEMATIZACION EN LA CAPTURA DE SOLICITUDES (E1)

El indicador busca explorar los problemas reales a los que se enfrenta el comerciante al
procesar e hilar la informacion de sus ventas a través de canales conversacionales no integrados.
El procesamiento de este item cualitativo no recurre a métricas numéricas, sino a la codificacion
tematica sugerida por Miles, Huberman y Saldafa (2014), lo que permite agrupar los discursos
en categorias semanticas basadas en la recurrencia de los argumentos, partiendo de la pregunta

literal: ";Qué dificultades enfrenta para registrar y organizar los datos de los pedidos?".

Al explorar las experiencias sobre el registro de datos comerciales, surgio el codigo
tematico central de: Saturacién por Multitarea Temporal. Los propietarios coinciden en que el
tiempo es el recurso mas escaso de su operacion, viéndose obligados a fragmentar su atencion
entre la compra de mercaderia, la clasificacion de prendas y el disefio de contenido visual. Esta
sobrecarga provoca que la captura de solicitudes se ejecute en un estado de informalidad digital,
donde el historial de chats en WhatsApp o Instagram actia de manera improvisada como la tunica
base de datos del negocio. Los comerciantes admiten que la preparacion del pedido y el
seguimiento logistico se realizan de forma secuencial y manual, atendiendo las solicitudes una a
una. Ante los picos estacionales de demanda, los usuarios se ven obligados a disefiar mecanismos
empiricos de clasificacion dentro de las mismas aplicaciones de mensajeria, utilizando las
etiquetas nativas como un sistema de triaje visual o semaforo para identificar la transicion de un
comprador desde que es un cliente potencial hasta que el paquete es despachado, intentando

mitigar con ello la pérdida de informacion comercial.

Como menciona el Informante 4: “En temporada alta, todo el flujo lo manejo por
Instagram o por WhatsApp, entonces puede que haya errores, mas que todo en tallas y
disponibilidad. Para atender voy uno a uno y uso marcadores en Instagram para ver en qué
estado estan, entonces esta: marcado, reservado, cliente potencial, pedido, pagado y enviado.
Cuando tengo mucha demanda, si uso los marcadores, es como un semaforo”. Estas narrativas

validan conceptualmente las tendencias de descontrol comercial registradas en la fase
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cuantitativa, confirmando desde la Teoria del Ajuste Tarea-Tecnologia (TTF) que las
herramientas conversacionales genéricas carecen de una aptitud funcional integrada. Esto obliga
al microempresario a incurrir en procesos manuales paralelos para intentar estructurar la
trazabilidad de la comunicacion, exponiendo al negocio a fallas humanas por la falta de un

sistema transaccional automatizado.

Esta necesidad de disenar ‘“semaforos manuales” en Instagram expone una clara
consecuencia negativa: el comerciante consume su energia cognitiva en gestionar el caos del chat
en lugar de planificar el negocio. Esta realidad coincide conceptualmente con los diagnosticos de
la Camara de Comercio e Industria de Tegucigalpa (CCIT) sobre el tecnoestrés y el agotamiento

prematuro del emprendedor digital en solitario.
4.3.1.2 CONTROL DE INVENTARIOS

La dimension de Control de Inventarios constituye el nucleo logistico interno y el puente
directo entre la oferta virtual expuesta en redes sociales y la capacidad de cumplimiento fisico de
los establecimientos minoristas. El estudio cualitativo de este pilar es critico debido a que expone
las consecuencias reputacionales y las pérdidas econdmicas que sufren los comerciantes debido a
la ausencia de herramientas de automatizacion que sincronicen sus existencias en tiempo real.

Los hallazgos del parametro correspondiente a esta fase de control se detallan a continuacion.
METODOS DE COORDINACION DE EXISTENCIAS (E2)

El indicador se orienta a identificar las estrategias empiricas que disefian los propietarios
para resguardar la fiabilidad de su negocio y evitar quiebres de stock, evaluandose a través del
item abierto: ";Qué método utiliza usted para asegurarse de que las prendas o productos que
publica en sus redes sociales coincidan exactamente con lo que tiene disponible en fisico?". El
tratamiento de este item se ejecuta mediante el andlisis semantico de las respuestas para

identificar el grado de empirismo en el control de las prendas.

Al examinar las narrativas en esta dimension, se evidencia una ausencia de mecanismos
de auditoria previa de existencias, consolidando el codigo tematico de: Gestion Logistica
Reactiva y Dependencia de Memoria Visual. Los informantes confiesan operar bajo un

empirismo absoluto basado en la intuicion y la retencion mental, donde la coordinacion de stock
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depende directamente de recordar qué articulos estan disponibles y cudles hacen falta. Ante la
falta de un sistema centralizado, los comerciantes utilizan el album de fotos o la galeria local del
dispositivo inteligente como la bitdcora de control para guiar su oferta virtual en las redes
sociales. Este desajuste funcional se agrava criticamente cuando ocurre un quiebre de stock real;
al no tener datos sincronizados y notar el error hasta que buscan la prenda en fisico, el
propietario se ve obligado a aplicar tacticas comerciales de contencion para retener al comprador,
ofreciéndole articulos sustitutos acompafiados de obsequios complementarios por la falla

cometida o, en Ultima instancia, resignandose a la pérdida definitiva de la venta.

Como relata la Informante 9: “Solamente manual. Manual y de memoria. O sea, como
que me acuerdo de qué es lo que me hace falta y qué es lo que tengo disponible, y ya. Me guio
con las imagenes que tengo guardadas en el album de fotos de la tiendita. Cuando un cliente me
pide algo que ya se vendid, me toca hacer dos cosas. Una: ofrecerle otras cosas, y si me compra
otra cosa, le mando algo de regalo, algo pequefo, por el error cometido. Y cuando no es no, ni

modo, pierdo la venta”.

La dependencia de la memoria visual y la obligacion de enviar obsequios para mitigar los
errores de stock traen como consecuencia directa la pérdida de rentabilidad liquida y el desgaste
de la reputacion comercial. Estudios de la Direccion de Investigacion y Postgrado de UNITEC
(2024) sobre la gestion logistica conversacional en el Distrito Central ratifican que la
incapacidad de garantizar la disponibilidad fisica del producto es el principal catalizador para la

pérdida de lealtad y desercion de los consumidores en plataformas digitales.
4.3.1.3 VALIDACION DE PAGOS

La dimension de Validacion de Pagos representa el filtro final de control financiero y el
detonante transaccional que autoriza el despacho logistico de las mercancias en el entorno del
comercio informal capitalino. El estudio cualitativo de este apartado es de vital importancia
debido a que expone la ineficiencia temporal y el riesgo de fraude asociados a la conciliacién
manual de transferencias bancarias y billeteras digitales. Las realidades discursivas de este

componente se describen en las siguientes lineas.
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TRAZABILIDAD DE FLUJOS FINANCIEROS (E3)

Este parametro analiza el proceso de conciliacion transaccional midiendo el impacto del
tiempo productivo que el microempresario pierde rastreando depdsitos antes de preparar cada
paquete, capturado mediante el item: ";Coémo realiza usted la verificacion de los pagos
(transferencias bancarias o billeteras digitales) para estar seguro de que corresponden al pedido
exacto de cada cliente antes de despachar?". El tratamiento analitico se realiza bajo el paradigma

interpretativo, abstrayendo las unidades de significado dominantes de los textos.

Al profundizar en las respuestas de los comerciantes, se identifico el codigo tematico
central de [Auditoria Bancaria Manual y Verificacion Diferenciada por Familiaridad]. El discurso
de los propietarios revela que la validacion transaccional no se ejecuta bajo un protocolo
estandarizado o automatizado, sino que depende directamente del grado de relacion interpersonal
con el comprador. Para mitigar el riesgo de fraude sin asfixiar la agilidad del negocio, las
microempresas aplican una estrategia de control dual: se otorga un voto de confianza ciego y
exento de revisiones a los clientes recurrentes o de alta familiaridad (amigos cercanos), mientras
que se activa un protocolo de seguridad defensivo y obligatorio para los clientes nuevos. En este
ultimo escenario, el propietario interrumpe su labor operativa para ingresar a la plataforma o
aplicacion moévil de su banco, contrastando visualmente el comprobante enviado en el chat con
los fondos reales de la cuenta, una tarea manual redundante que afiade un retraso de dos a tres

minutos por cada transaccion antes de liberar la mercaderia.

Como describe la Informante 2: “Por medio de transferencia. Me mandan el comprobante
de pago y luego reviso la transferencia. Eso depende de la clienta, porque tengo clientas muy de
confianza que yo s¢ que no me la van a hacer, o sea, son mis amigas. Y con las clientas nuevas o
que no conozco si me toca entrar a mi cuenta en linea y revisar, me toma unos dos o tres

minutos”.

Estos testimonios otorgan profundidad cualitativa a los cuellos de botella de conciliacion
financiera medidos previamente en el estudio. Desde el enfoque de la Teoria del Ajuste
Tarea-Tecnologia (TTF), se demuestra que la introduccion de las transferencias digitales y
billeteras moviles, lejos de automatizar la administracion del negocio, ha transferido una carga

operativa manual y psicoldgica al propietario, quien debe suplir la falta de una pasarela de pago
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integrada recurriendo a la auditoria visual y al filtrado de clientes basado en la confianza

personal para resguardar la seguridad de su flujo de caja.

Este protocolo de revision selectiva muestra las consecuencias de la crisis de confianza
digital que atraviesa el comercio informal del pais. Al no existir pasarelas de pago unificadas en
el mercado accesible, el microempresario hondureio se ve forzado a operar como un auditor
defensivo frente al temor de fraudes con capturas falsas, ralentizando el flujo logistico de tltima

milla.
4.3.2 RESISTENCIA TECNOLOGICA

El andlisis cualitativo de la Resistencia Tecnoldgica (V4) se ejecuta con la finalidad de
identificar y comprender las actitudes de rechazo, freno o postergacion que manifiestan los
propietarios ante la implementacion de sistemas informaticos unificados. En el ambito de la
adopcion de tecnologias de informacion, la resistencia del usuario suele verse intensificada en
entornos informales debido al sesgo del status quo y a la percepcion de altos costos de cambio
tanto psicologicos como financieros (Kim y Kankanhalli, 2009). La relevancia de examinar esta
variable desde un enfoque cualitativo estriba en que permite anticipar y mitigar los factores
humanos que causan el fracaso de los proyectos de software, reconociendo que las barreras no
siempre son de infraestructura, sino que estdn arraigadas en temores y limitaciones
presupuestarias reales. De acuerdo con la matriz de operacionalizacion, este concepto cualitativo

se evaliia minuciosamente a través de sus dimensiones psicoldgicas y econdmicas.
4.3.2.1 BARRERAS PSICOLOGICAS Y DE EXPECTATIVA

La dimension de Barreras Psicologicas y de Expectativa detecta y evalua los factores
cognitivos internos, los prejuicios y las percepciones de riesgo que condicionan la actitud del
comerciante frente a la modernizacion de sus procesos. En la siguiente evaluacion se presenta el

indicador cualitativo correspondiente a las expectativas de control del usuario.
PERCEPCION SOBRE LA AUTOMATIZACION COMPLETA (E4)
Este indicador identifica la postura del usuario frente a la posibilidad de delegar a un

sistema informatico la ejecucion de sus tareas, obteniendo su informacion a partir de la pregunta:
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";Qué opinion o qué expectativas le genera la idea de utilizar un sistema digital que se encargue
de recibir los pedidos y controlar las cuentas de su negocio de forma automadtica?". El
tratamiento cualitativo de este item se realiza por medio de la codificacion tematica, con el

objetivo de identificar si se percibe una postura de aceptacion o bien de rechazo defensivo.

Al explorar las opiniones de los propietarios sobre delegar la recepcion de pedidos y el
control contable a una plataforma automatica, los discursos revelaron el codigo tematico de:
Expectativa de Orden Contable frente al Apego del Control Manual. Las narrativas reflejan un
fuerte optimismo y una alta utilidad percibida (TAM) hacia el software, al cual visualizan como
una herramienta indispensable para introducir organizacion en la gestion de inventarios y
disciplina en los registros financieros. Sin embargo, esta alta expectativa coexiste con una fuerte
inercia psicologica ligada al habito y la familiaridad del proceso tradicional. El microempresario
reconoce el valor integral de la automatizacion, pero a corto plazo manifiesta la necesidad de
mantener un modelo hibrido de anotacion personal, mostrando resistencia a ceder

inmediatamente el 100% de sus operaciones a un sistema informatico.

Como describe el Informante 7: “Me da una alta expectativa. Mas que todo por orden,
por orden contable y también por orden de inventario. Creo que va de la mano. O sea, siempre
voy a tener como un lado manual porque... creo que a futuro podria confiar 100% en un sistema.
Pero ahorita prefiero, méas o menos, anotar... o sea, ya soy yo. Pero por tema de inventario, si me

ayudaria mucho una aplicacion”.

Esta postura del discurso aclara los hallazgos de la investigacion, demostrando bajo las
premisas del Modelo de Aceptacion Tecnologica (TAM) que, aunque la intencidon de uso es
positiva, la adopcion total se frena por una necesidad intrinseca de control humano. Para vencer
esta resistencia, la tecnologia debe ser introducida no como un reemplazo absoluto de las
decisiones del duefo, sino como una herramienta de apoyo visual y transparente que estructure

su stock sin generarle ansiedad por pérdida de supervision.

El enunciado de “prefiero anotar, ya soy yo”, refleja el peso de la barrera de tradicion en
la. MIPYME nacional. El Informe de la MIPYME en Honduras: Talento, Innovacion y
Rendimiento (2024), desarrollado en el contexto de adopcion técnica, sugiere que la resistencia

psicoldgica de los comerciantes informales no se disuelve con la promesa de una automatizacion
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abstracta o total, sino ofreciendo interfaces transparentes que respeten la necesidad humana del

propietario de mantener la gobernanza visual de sus finanzas.
4.3.2.2 BARRERAS ECONOMICAS Y VIABILIDAD FINANCIERA

La dimension de Barreras Economicas y Viabilidad Financiera traslada el andlisis
cualitativo del plano de las actitudes cognitivas al plano material del flujo de caja y la
subsistencia econdomica real del microempresario en el Distrito Central. Las implicaciones

cualitativas sobre los recursos disponibles se detallan a continuacion.
VIABILIDAD DE INVERSION Y PRESUPUESTO DISPONIBLE (ES)

El indicador tiene como finalidad delimitar los margenes financieros reales y las
necesidades de usabilidad en los que opera el sector informal de ropa y calzado, formulado a
través de la pregunta: ";Qué caracteristicas de facilidad de uso deberia tener una aplicacion o
programa, y cual seria el costo mensual maximo que consideraria aceptable para decidir
implementarlo en su negocio?". El tratamiento descriptivo cualitativo se ejecuta mediante la
reduccion de datos semdnticos para identificar los umbrales de precio tolerables y las demandas

funcionales del usuario.

El anélisis semantico del discurso en este ultimo indicador consolidd el codigo clave de:
Demanda de Experiencia de Usuario frente a la Restriccion Presupuestaria. Al definir los
requerimientos funcionales, los comerciantes ligan de forma directa su intencion de adopcion
con el disefio de la experiencia de usuario (User Experience o UX). Los informantes exigen
unanimemente que la plataforma opere de manera nativa en dispositivos moviles, destacando que
una interfaz visualmente atractiva, intuitiva y amigable (friendly) actia como el principal motor

motivacional para vencer el bloqueo técnico inicial.

En el plano financiero, la capacidad econdmica se reduce a un umbral altamente
restrictivo que oscila entre un minimo de 10 délares mensuales y un maximo de 30 dolares (un
rango aproximado de L.250 a L.800), condicionado estrictamente por la baja fluidez de efectivo
y la falta de tiempo fisico inmediato para parametrizar inventarios iniciales. Las respuestas
demuestran que el factor determinante para invertir en tecnologia no es Unicamente la

disponibilidad liquida de capital, sino el retorno percibido en facilidad de uso; el
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microempresario informal estd dispuesto a destinar un presupuesto mensual fijo solo si la
herramienta simplifica drasticamente sus tareas cotidianas sin demandar configuraciones

avanzadas que consuman su limitado tiempo de venta.

Como comenta la Informante 11: “Uno, que sea totalmente “friendly”. Es decir, que sea
amigable y de facil manejo. Creo que se llama user experience o algo asi. Si la experiencia de
uso es bonita, amigable y me motiva a usarla, si la podria considerar. Y de presupuesto, creo que

entre unos 10 y 20 délares maximo mensuales”.

Este testimonio cualitativo aporta el respaldo fundamental a las debilidades
presupuestarias y los frenos econdémicos identificados en la fase cuantitativa anterior. Bajo los
postulados de la Teoria del Ajuste Tarea-Tecnologia (TTF), estos hallazgos justifican
cientificamente el disefio del modelo propuesto en esta investigacion: cualquier solucion de
software dirigida al sector moda informal del Distrito Central debe estructurarse
obligatoriamente bajo una arquitectura Mobile-First, con interfaces limpias de baja friccion
cognitiva y esquemas econdmicos sumamente accesibles, garantizando que la tecnologia sea un

motor de inclusiéon comercial y no una barrera financiera para el hogar.

Contrastando localmente, La Estrategia Nacional de Inclusion Financiera de la Comision
Nacional de Bancos y Seguros (CNBS, 2024) confirma que para las unidades econémicas de la
base de la pirdmide en Honduras, el umbral maximo de asequibilidad para herramientas digitales
se sitia en micro-pagos que no estrangulen la liquidez diaria. Exceder este limite de 10 ddlares
mensuales traeria la consecuencia negativa de la exclusion tecnoldgica inmediata, validando que
el éxito de la propuesta depende de una arquitectura de software de costo minimo que no compita

con el capital de trabajo familiar.
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CAPITULO V - CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

El presente apartado expone las conclusiones definitivas de la investigacion, las cuales
sintetizan los hallazgos mas importantes encontrados tras evaluar la realidad operativa de las 91
microempresas del sector moda en el Distrito Central. Esta seccion responde de manera directa a
las interrogantes planteadas al inicio del estudio, entrelazando los porcentajes consolidados con
la experiencia diaria de los comerciantes para justificar cientificamente la necesidad de un

cambio tecnologico en el sector.

Pregunta Especifica 1: ;Cudles son las deficiencias criticas detectadas en los procesos
de recepcion de pedidos, control de inventarios y validacion de pagos que caracterizan la brecha

operativa en las microempresas del sector moda en el Distrito Central?

Se concluye que la brecha operativa del sector se caracteriza por una gestion logistica y
financiera reactiva que se cae ante la demanda digital. El uso persistente de registros en papel
provoca que un 47.30% de los comercios se desborde en temporada alta, desatando un 65.93%
de errores de empaque por variantes y un 61.54% de quiebres de existencias fisico- digitales. El
punto financiero mds critico radica en la validacion de pagos, donde el 75.83% sufre serias
dificultades para cuadrar sus cajas diarias debido a la verificacion manual de transferencias

bancarias, lo que obliga al 69.23% a incurrir en una constante fuga de tiempo operativo.

Pregunta Especifica 2: ;Qué nivel de madurez tecnoldgica poseen actualmente estas
microempresas del sector moda frente a las exigencias de autoservicio e inmediatez del

consumidor digital?

Se determina que el diagnostico de madurez tecnoldgica revela un estado de "modernidad
superficial", donde la alta visibilidad comercial externa contrasta con una pobre técnica interna.
Al respecto, el 79.16% de las microempresas depende exclusivamente de WhatsApp o Instagram
debido a la ausencia total de una pagina web formal con carrito de compras, mientras que el
75.83% centraliza toda la operacion en su teléfono celular personal. Esta falta de madurez fuerza

a ese mismo 75.83% a duplicar tareas actualizando precios a mano y provoca que la informacion
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esté segregada en el 76.92% de los casos.

Pregunta Especifica 3: ;Como influye el nivel de alfabetizacion digital basica de los
propietarios de las microempresas del sector moda en su rechazo a adoptar sistemas

transaccionales centralizados?

La evidencia estadistica confirma una relacion inversa significativa: a mayor competencia
digital del propietario, menor es su resistencia al cambio. Al demostrar que el 69.23% de los
propietarios gestiona sus cobros digitales con total autonomia y un 68.13% opera el negocio en
solitario. Por consiguiente, el rechazo al software tradicional responde a un andlisis de riesgo
racional ante el temor a curvas de aprendizaje complejas (57.14%) y a una limitacién economica
estructural, ya que el 70.33% califica el esquema de pago o suscripcion mensual como

prohibitivo e insostenible para la economia de sus hogares.
5.2 RECOMENDACIONES

A partir de las conclusiones obtenidas y con el propoésito de ofrecer soluciones practicas
aplicables al ecosistema de comercios informales de ropa, calzado y accesorios en Tegucigalpa y

Comayagiiela, se formulan las siguientes recomendaciones:

1. Se recomienda a los microempresarios del sector moda implementar un protocolo
estandarizado de las tareas diarias, desde la recepcion del pedido hasta el despacho para
mantener el control operativo. Este proceso requiere que el duefio debe asegurarse que, al
aceptar una orden, el cliente complete sin falta una plantilla con los datos precisos: cantidades,
tallas, colores o las variantes exactas del producto, junto con el nombre del titular de la cuenta
bancaria. Al establecer este filtro inicial, el comerciante lograra blindar el flujo de despacho
sobre todo en las temporadas de alta demanda, intentando mitigar el 65.93% de margen de error
y asi mismo optimizando el tiempo productivo al agilizar la conciliacion del 75.83% de las

transacciones digitales que actualmente sufren retrasos por verificaciones manuales.

2. Se aconseja promover la transicion del sector informal desde los procesos manuales y
registros analogicos hacia un sistema de Tecnologia de Informacién, estructurado bajo
tecnologias de consumo eficiente y con bajo costo operativo, con una arquitectura de datos

relacional y unificada en la nube, para intentar contrarrestar el 76.92% de informacion segregada
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que se ha detectado en el sector. En lugar de sostener procesos tradicionales cldsicos u hojas de
calculo aisladas que obligan a duplicar tareas administrativas en multiples plataformas, se
propone la adopcion de un repositorio de transacciones centralizado con actualizacion inmediata
y en tiempo real. Esta infraestructura actuara como la base donde el inventario disponible se

conecte de forma directa y segura con los flujos de validacion de transacciones.

3. Se recomienda planificar un modelo de capacitacion e instruccion hibrida donde
colaboren activamente la Camara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa (CCIT), las
instituciones de educacion superior y los propios microempresarios, enfocandose en potenciar las
capacidades individuales en relacion a las tecnologias emergentes y el comercio electronico. El
esfuerzo institucional debe orientarse al disefio de modulos de aprendizaje practico y directo que
aprovechen el 69.23% de autonomia que los duefios ya demuestran al manipular aplicaciones de
banca movil, y posts de Redes Sociales, mientras que el comerciante debe asumir un
compromiso de ser autodidacta constantemente mediante la exploracion guiada en sus
dispositivos. Este acompafiamiento permitird transferir habilidades para la automatizacion
comercial de catalogos virtuales, reduciendo el 57.14% de resistencia psicoldgica asociada a la
complejidad percibida y disminuyendo el impacto de la curva de aprendizaje durante la jornada

de ventas.

4. A los estudiantes que decidan continuar con este estudio en el futuro, se recomienda
iniciar nuevas investigaciones cuantitativas y cualitativas, centradas en ver como el miedo a la
regulacion y al fisco afecta la transformacion digital dentro de la economia informal. Al levantar
los datos para esta tesis, aparecidé algo que se volvid una constante, muchos comerciantes
minoristas sintieron un temor latente de que digitalizar y centralizar sus registros transaccionales
los ponga, sin querer, en la mira de inspecciones tributarias o aduaneras cuando compran
mercaderia de ropa y calzado. Hace falta estudiar ese fendémeno sociocultural y conductual desde
la parte metodologica y cientifica. De lo contrario seguira siendo muy dificil disefar soluciones
tecnologicas que de verdad incluyan a todos y reduzcan el rechazo a la madurez digital en el

pais.

5. Finalmente, se recomienda que el disefio y desarrollo de la solucién e-commerce debe

construirse con base en lo que realmente necesita el sector, facilidad de uso y costos accesibles.
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Por lo tanto la solucion de software tiene que funcionar bajo una arquitectura en la nube, ligera, y
con enfoque Mobile-First. También, todo proceso de una venta no puede tomar mas de tres
toques en pantalla, y debe poseer mensajes pop-ups o alertas guiadas para ser interactivos con el
usuario y hacer la plataforma lo mas amigable posible. Lo mas importante es que, con un disefio
minimalista, la plataforma debe intentar bajar el 70.33% de la barrera economica detectada. De
esta forma la solucidn tecnoldgica se convierte en una herramienta viable para profesionalizar las

ventas y la operatividad en general del sector de moda informal.
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CAPITULO VI - APLICABILIDAD

El diagnostico final de esta investigacion demostro que los problemas de las
microempresas de moda en el Distrito Central no se deben a la falta de clientes, sino al desorden
y la saturacion de tareas en su dia a dia. Para resolver esto, este capitulo presenta una propuesta
practica y real. Se detalla el disefio y funcionamiento de un sistema digital creado especialmente
para solucionar de raiz los problemas del comerciante, demostrando que la tecnologia puede ser

sencilla, amigable y econdmica cuando se adapta a la realidad del mercado informal.

Para estructurar de manera sistematica esta solucion, el marco de aplicabilidad de la
propuesta se despliega a través de cuatro componentes integrados e interdependientes: el pilar
operativo-transaccional, enfocado en la unificacién de canales de venta y el control automatizado
de inventarios por variantes; el pilar de infraestructura y modelo de negocio, fundamentado en el
disefio de una arquitectura multi-inquilino en la nube que permite sostener un licenciamiento a
costo cero (Freemium); el pilar de adopcion cognitiva, compuesto por asistentes guiados y una
guia de configuracion diaria para eliminar el tecnoestrés; y finalmente, el pilar de sostenibilidad
econdmica, que justifica la viabilidad financiera del proyecto para la empresa desarrolladora a
largo plazo. Esta integracion de componentes asegura que el modelo propuesto sea no solo

tecnoldgicamente robusto, sino viable y aplicable a la realidad econémica del sector.
6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA

DashPOS: Sistema de E-commerce Movil para el Control de Inventarios, Pedidos y

Ventas de Baja Friccion para el Emprendedor Minorista.
6.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La propuesta de DashPOS nace para dar una respuesta directa a los problemas y temores
que los microempresarios de Tegucigalpa y Comayagiiela manifestaron en las encuestas y
entrevistas. El objetivo es cambiar los procesos manuales agotadores por una herramienta digital
sencilla que alivie la carga de trabajo del propietario y podra accederse desde cualquier

dispositivo de escritorio o movil y en cualquier lugar del mundo. Ver anexo 6.

Sin embargo, la propuesta es aun mas justificable, indicando que la implementacion de
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DashPOS abarca no solo a propietarios del sector moda del Distrito Central, sino que en primer
lugar, es de acceso global, no tiene fronteras fisicas y por lo tanto se puede aprovisionar en otras
ciudades o paises, segundo, no se limita al rubro de moda, es decir, se puede manejar cualquier
tipo de segmento comercial de productos, por ejemplo, rubro de juguetes, herramientas,
medicamentos, articulos del hogar, etc. Y tercero, va mucho mas alld de automatizar las tareas
cotidianas, es decir, se perfila como una estrategia para darle un giro total al rumbo del
microempresario. Lo que muestra el diagnostico del sector ahora mismo es una "modernidad
superficial": los negocios nacen y mueren rapido porque su capacidad operativa se topa con
pared. El esfuerzo fisico y mental del duefio simplemente no da abasto con cuadernos de papel
para cubrir las exigencias del mercado digital. Meter este modelo tecnoldgico transforma el
panorama de raiz. Cambia una gestion puramente reactiva por un ecosistema digital eficiente,

ordenado y escalable.

Esta propuesta modifica las reglas del juego para la MIPYME en tres niveles de
estructura. El primero, es que se permite el acceso al uso de tecnologia de punta, en otras
palabras, muestra que la ingenieria de software de alto nivel, con arquitectura en la nube y
procesamiento en tiempo real, puede estar al alcance de todos y sin afectar la liquidez del hogar.
En segundo lugar rompe el aislamiento operativo, unifica las ventas, inventarios y los pagos en
un solo lugar, de modo que un propietario que funciona como “todélogo” pueda seguir operando
con la misma velocidad y precision que una franquicia formalizada. Y tercero, funciona como
puente hacia la madurez empresarial, es decir, libera hasta un 25% de las horas productivas
semanales que el propietario perdia antes en transcripciones y revisiones visuales. Con ese
tiempo recuperado, se puede invertir en labores gerenciales como: disefiar estrategias de
mercadeo, captar nuevos clientes y/o hacer crecer su patrimonio. En definitiva, DashPOS no es
solo un programa informatico, es una infraestructura de inclusion digital pensada para dotar de

estabilidad y competitividad real a la economia informal de Honduras y fuera de ella.

Bajo esta perspectiva, el disefio de esta plataforma se justifica porque ataca directamente

los hallazgos mas graves del estudio:

Sincronizacion de productos: El 76.92% de los comerciantes tiene su informacion

totalmente dispersa. Esto hace que un 65.93% cometa errores al empacar las prendas y que un
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61.54% venda en internet articulos que ya estan agotados en fisico. DashPOS soluciona esto con

un catdlogo inteligente que actualiza el inventario al instante.

Abhorro de tiempo en tareas manuales: El 53.84% de los duefos se siente agobiado por la
cantidad de mensajes en sus chats y el 75.83% pierde valioso tiempo revisando manualmente las
aplicaciones de los bancos para confirmar los pagos. La aplicacion automatiza la toma de datos y

centraliza la verificacion de los comprobantes.

Toma de decisiones con informacion real: Debido a que el 74.73% de los duefios controla
su negocio a mano o en libretas, carece de claridad sobre la rentabilidad y rotacion de sus
prendas. DashPOS reemplaza este registro empirico por un historial de ventas automatico y
confiable. Esto permite tomar decisiones comerciales inteligentes basadas en datos reales, como
saber con certeza qué comprar para la siguiente temporada o identificar los articulos estancados

para ofrecerlos en descuento y recuperar la inversion rapidamente.

Eliminacion de barreras econdmicas: El 70.33% de los encuestados afirmd que el costo
de una suscripcion mensual de software es un freno financiero imposible de pagar. DashPOS
responde a esta realidad operando bajo un modelo gratuito (Freemium), permitiendo que los

negocios se modernicen sin arriesgar su flujo de dinero diario.
6.3 ALCANCE DE LA PROPUESTA

La propuesta abarca el funcionamiento de DashPOS como una aplicacion enfocada en
teléfonos celulares (Mobile-First), tablets y computadoras portatiles o de escritorio. El sistema
cubre desde que el cliente ve el catdlogo virtual hasta que el duefio confirma el pago y el estado
del envio. Ademas, el alcance no se limita solo al software, sino que incluye las herramientas de
apoyo necesarias (como asistentes visuales y tutoriales) para que el usuario aprenda a usarlo de
forma completamente auténoma. Para delimitar el impacto de la herramienta, se fijan los

siguientes objetivos:
6.3.1 OBJETIVO GENERAL
Proponer el sistema "DashPOS" como un modelo tecnologico accesible y facil de usar

que permita organizar los inventarios, automatizar los pedidos y agilizar el control de los
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ingresos de las microempresas del sector moda del Distrito Central.
6.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Desarrollar una plataforma e-commerce unificada que combine el control de
existencias en tiempo real, la recepcion de pedidos por internet, el Punto de Venta (POS) fisico, y
reporteria basica con el fin de reducir al minimo posible el uso desarticulado de chats y

cuadernos.

2. Garantizar la accesibilidad econémica de la propuesta a través de la implementacion
del software bajo un modelo "Freemium", gratuito en sus funciones principales, con el fin de
suprimir las barreras del costo mensual y permitir la adopcidn tecnoldgica sin afectar los ingresos

diarios del microempresario informal.

3. Facilitar el autoaprendizaje y la adopcion cognitiva del usuario mediante el disefio de
una experiencia intuitiva que incluya un asistente de inicio (setup wizard), una lista de tareas
paso a paso y una guia completa ¢ tutorial integrado, asegurando que el propietario maneje la

herramienta de forma auténoma y sin tecnoestrés.
6.4 DESCRIPCION Y DESARROLLO DE LA PROPUESTA

En esta seccion se detalla el disefio interno, los componentes y la forma en que opera la
plataforma DashPOS. De acuerdo con el diagnostico obtenido en el Distrito Central, la solucion
ideal no consiste en exigirle al comerciante informal que cambie radicalmente su negocio, sino
en facilitarle una herramienta moderna que ordene lo que ¢l o ella ya hace de forma empirica. A
continuacion, se desglosa minuciosamente qué es el sistema y cOmo se ejecutara paso a paso para
resolver las deficiencias comerciales, logisticas, cognitivas y financieras identificadas en la

investigacion.
6.4.1 DESCRIPCION CLARA DEL QUE Y COMO

Para comprender a fondo la viabilidad y ejecucion de la propuesta, es necesario desglosar
el sistema DashPOS a través de sus tres componentes o entregables principales. En cada uno de
ellos se define con precision el producto tecnoldgico (El Qué) y se describe detalladamente el

mecanismo operativo para ponerlo en marcha (EI Como).
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1. Desarrollo de Sistema Unificado de Ventas Online e Inventarios

El Qué: Consiste en una plataforma comercial unificada que funciona simultdneamente
como una Tienda Virtual para el publico y un Sistema de Punto de Venta (POS) para el
comerciante. Este sistema estd centralizado en la nube y optimizado tanto para dispositivos
moviles como teléfonos celulares o tablets asi como para computadoras portatiles y de escritorio,
actuando como el motor administrativo principal que unifica todos los canales de venta del

negocio en una sola pantalla.

El Como: El sistema opera mediante la sincronizacion automatica de las existencias. Al
ingresar la mercaderia, el duefio detalla las prendas por sus variantes reales (categorias, tallas y
colores), asi como su costo y su precio por cada variante. Cada vez que se registra una venta
fisica en el POS o una compra digital en la tienda en linea, el inventario se descuenta en tiempo

real, bloqueando los articulos agotados para evitar errores de despacho.

El proceso de compra genera un formulario ordenado con los datos de entrega del cliente
y permite adjuntar la captura del comprobante de pago bancario, facilitando al duefio verificar la
transaccion de inmediato. Finalmente, cada venta aprobada alimenta un mddulo de reportes
automaticos y fidedignos, permitiendo al propietario conocer sus ingresos reales y tomar
decisiones comerciales inteligentes, como planificar las compras de la siguiente temporada o

identificar qué prendas estancadas debe poner en descuento.
2. Disefio de Arquitectura Multi-Tenant (Multi-inquilino) para el Modelo Freemium

El Qué: Es la estructura logica interna del software que permite a la plataforma atender a
multiples tiendas de forma simultanea, garantizando que los datos de cada comerciante (clientes,

inventarios y finanzas) estén completamente aislados, seguros y privados.

El Como: Este pilar se ejecuta a través de un flujo de registro automatizado en el servidor
(process onboarding). En el momento en que un microempresario se registra, el sistema le asigna
y configura un espacio privado en la nube en cuestion de segundos, sin necesidad de intervencion
humana o configuraciones complejas. Al aprovechar la alta eficiencia técnica de la nube, los
costos de operacion del sistema se reducen al minimo posible. Esta optimizacion de recursos es

la que permite sostener de manera viable el modelo comercial Freemium, otorgando al
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comerciante acceso 100% gratuito e ilimitado a las funciones operativas esenciales de su

negocio, logrando que se digitalice sin arriesgar sus ingresos diarios ni la liquidez de su hogar.
3. Creacion de Herramientas Visuales de Autoaprendizaje

El Qué: Es el entorno interactivo de acompafiamiento y experiencia de usuario (UX)
integrado directamente en las pantallas de la aplicacion. Este componente fue disefiado como un
sustituto de las capacitaciones técnicas presenciales o los manuales complejos de texto,

adaptandose al perfil empirico del comercio informal minorista.

El Cémo: Al iniciar sesidon por primera vez, el sistema activa de forma automatica un
asistente visual de bienvenida (wizard) que guia al comerciante a configurar su tienda en pasos
rapidos y muy sencillos que van desde la Informacion general del negocio hasta la configuracion
de los Métodos de Pago y Preferencias de Envio. Al terminar este recorrido, el panel principal
(Dashboard) administrativo despliega una lista de tareas pendientes interactiva para avanzar de
forma ordenada, complementada por una guia de uso completa integrada nativamente en la
misma pantalla de inicio. Este acompafiamiento visual elimina el tecnoestrés y permite al usuario

dominar el software de manera totalmente autdbnoma, cémoda y a su propio ritmo.

Como resumen visual de este apartado, se presenta a continuacion la matriz de
correspondencia funcional y operativa que resume los entregables y la ejecucion de la propuesta

tecnologica:

Tabla 26. Cuadro Resumen del Qué y Como de la Propuesta

El ;Qué? El ;Cémo?

1. Desarrollo de Sistema Sincronizando en tiempo real el inventario por variantes (tallas y

Unificado de Ventas Online e colores) en la nube, automatizando la toma de pedidos y generando

Inventarios. reportes de ingresos automaticos y fidedignos. Esto minimiza el uso de
libretas y chats, ayudando al duefio a evitar errores, optimizar sus

(Modulo POS, Tienda Virtual y tiempos y saber con seguridad qué comprar por temporada o qué

Control por Variantes) liquidar en descuento.

2. Disefio de Arquitectura Implementando un flujo de registro automatizado (process onboarding)

Multi-inquilino para el Modelo que levanta la tienda virtual en segundos, aprovechando la eficiencia de

Freemium la nube para mantener costos de operacion minimos que sostengan la
gratuidad de la plataforma. Esto permite digitalizar la tienda sin

(Moédulo de aprovisionamiento a arriesgar los ingresos diarios del hogar.
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costo cero)

3. Creacion de Herramientas Guiando al usuario en su primer ingreso a configurar su tienda en 6

Visuales de Autoaprendizaje pasos rapidos, mostrando un checklist interactivo de tareas pendientes y
ofreciendo una guia completa/ tutorial dentro de la misma pantalla. Esto

(Moédulo de Onboarding: Wizard, elimina el tecnoestrés y la necesidad de capacitaciones externas.

Guia Completa/ Tutorial)
Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

6.4.2 DESARROLLO DE TODOS LOS ELEMENTOS NECESARIOS

Para materializar el Modelo de Gestion Tecnologica de bajo costo propuesto, es
indispensable desmembrar las especificaciones de disefio de software, los flujos logicos de datos,
las herramientas utilizadas y los procesos informaticos que componen la plataforma tecnologica
DashPOS. El despliegue y arquitectura analizados corresponden a la version activa 0.9.5 del
software, cuyo codigo fuente, imagenes de contenedor para integracion continua y
aprovisionamiento de servidores se administran de forma privada dentro de un repositorio

controlado de control de versiones Git.

Tomando como base esta infraestructura tecnologica y su documentacion técnica de
ingenieria, a continuaciéon se detalla minuciosamente la ingenieria interna que gobierna el
funcionamiento del sistema. El desglose de estos elementos delimita formalmente la aportacion
de esta tesis, enfocada en la direccion, parametrizacion operativa y despliegue controlado del

modelo para responder a las necesidades criticas del comercio informal minorista.

6.4.2.1 ELEMENTOS DE INGENIERIA PARA EL SISTEMA UNIFICADO
DE VENTAS ONLINE E INVENTARIOS

Este componente es el nucleo transaccional y logistico del sistema. Integra el canal de
ventas fisico y digital bajo un mismo ecosistema administrado desde cualquier dispositivo mévil

o computadora.
A. HERRAMIENTAS DEL FRONTEND Y CONSTRUCCION VISUAL

La interfaz de usuario se implementa mediante un disefio responsivo basado en React

(v18.3.1) como libreria central y TypeScript (v5.8.3) para asegurar un cddigo robusto mediante
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tipado estatico. Como servidor de desarrollo y empaquetador se utiliza Vite (v5.4.19), acelerando

los tiempos de respuesta y optimizando el peso de la aplicacion web.

La capa estética se soporta en Tailwind CSS (v3.4.17) para un renderizado mévil agil, y
los componentes de interfaz de usuario se desglosan a partir de la libreria shadcn/ui (construida
sobre las bases originales de Radix Ul), garantizando que los botones, modales, tablas y

selectores estén optimizados para pantallas tactiles y cumplan con estandares internacionales de

usabilidad.

Para ilustrar la disposicion visual de estos componentes optimizados para el

microempresario, a continuacion se presenta el disefio de la interfaz movil de cobros:

< N ¢ N
. % X
My Store My Store
MAIN MENU
: i &
Here are all your store options — where do you want
to go? Informacién de Configuracion de
Empresa Tienda
05 Panel
@ Productos Configuracion de Categorias
Inventario
22 Clientes
B8
o . Configuracion de Métodos de Pago
Il Inventario Impuestos
Pedidos o ®
Métodos de Envio Configuraciéon de
w Ventas Cuenta
~7 Informes @
Configuracion de Plantillas de
. Factura Impresion
[] Cierre de Turno
rg)\ rgO
7 88 o 5 38 .
2 ~ Store Setup Main Menu Account
Store Setup Main Menu Account . -
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Figura 27. Capturas de pantalla de los Menus Moviles Principales de DashPOS
Fuente: Elaboracion propia a partir del entorno de desarrollo de DashPOS (2026)

M Marie Boutique HN

Productos

GESTIONA TU CATALOGO DE PRODUCTOS

B = & Importar + Agregar Producto

Q  Buscar productos por n Ver inactivos (2) < Volver a Categorfas

Todos los Productos [ Blazers/Vests ] [ Blusas } [

Set con salida de bafo

SKU: SKU-000019 Nuestros Productos

G Activo D @ Publicado en Tienda () 16 productos disponibles

@ Stock: 1 “u Stock Bajo Set con salida de bafio Floral

L0.00 L0.00
Talla Seleccionar opciones Seleccionar opciones
Opcién Stock Precio
S 0 L0.00
M 0 L0.00
L 1 L950.00

@ Editar

Figura 28. A la izquierda, Captura de pantalla del mdédulo de creacion/edicion de
Productos, a la derecha, Captura del FrontStore del catilogo de Productos de una tienda
virtual

Fuente: Elaboracion propia a partir del entorno de desarrollo de DashPOS (2026)

B. PROCESO LOGICO DE CONTROL DE INVENTARIO POR VARIANTES

Para erradicar los errores humanos de empaque y las ventas por quiebre de stock, el

sistema procesa la informacion de la siguiente manera:

Validacioén y Captura de Datos: Cuando el comerciante afiade una prenda, el formulario
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es controlado en tiempo real por React Hook Form y validado segun esquemas estrictos de datos
mediante la libreria Zod (v3.25.76). Si faltan campos criticos, el sistema bloquea el guardado.
Los datos se estructuran bajo los modelos estandarizados de codigo definidos en los archivos

category.ts (jerarquia de categorias de moda) y tax.ts (reglas fiscales e impuestos aplicables).

Procesamiento de Archivos: Las imagenes cargadas desde la camara del celular o galeria
se transmiten hacia una funcién en la nube (Edge Function) llamada storage upload. Esta
funcién inyecta la fotografia en un repositorio privado de Amazon S3 (AWS). Para proteger los
derechos de autor y evitar accesos maliciosos, el sistema nunca genera enlaces publicos, en su
lugar, utiliza la funcidon storage sign para generar enlaces pre-firmados temporales con un
tiempo de vida (TTL) restringido a 3600 segundos cada vez que la app requiere mostrar la

imagen en pantalla.

Manejo del Estado del Servidor: El inventario por variantes se gestiona mediante
TanStack React Query (v5.83.0). Cada prenda se desglosa matematicamente en una matriz
bidimensional de tallas y colores. Si una venta presencial ocurre en el modulo POS o un cliente
realiza un checkout en la tienda en linea, React Query dispara una accion de escritura asincrona
hacia la base de datos. Si el conteo fisico de una combinacion especifica (ej. Blusa Roja - Talla
S) llega a cero, el motor logico bloquea instantdneamente el boton de anadir al carrito en la

interfaz web publica, mostrando la etiqueta "Agotado" en tiempo real.

La secuencia logica de este proceso de actualizacion automatizada desde diferentes

canales de venta simultaneos se detalla visualmente en el siguiente diagrama de flujo:
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FLUJOGRAMA SECUENCIAL: VENTA BLOQUEO DE STOCK

DashPOS - Proceso Asincrono con React Query y Bloqueo Automatizado

- =\
ETAPA 1: EVENTO DE VENTA m
[ [Z] Evento de Venta ]
[
2 L
[ Venta Fisica (POS) @ Venta Digital (Storefront)
Touch a Barcode Manual Web Checkout a PayPal
[ |
9 l P
r | ™\
ETAPA 2: MUTACION ASINCRONA (React Query) +
4 useMutation() se dispara J
v
@§ Supabase Edge Function
supabase.functions.invoke()
S PostgreSQL (Transaccion)
INSERT ventas + UPDATE stock
v
[ Respuesta del servidor J
N >y
' a "N
ETAPA 3: INVALIDACION Y REFETCH y
o onSuccess() callback J
L ]
7~ queryClient.invalidateQueries()
(4 Invalida caché de productos y stock
Refetch automatico
useQuery re-ejecuta fetchProducts()
| =
o # ™\
ETAPA 4: BLOQUEO AUTOMATIZADO DE STOCK
ﬂ Estado del stock se actualiza
React Query muestra nuevo dato en caché
[/ CONTINUAR Stock > 07
Venta permitida
[ 1 [ 1
& POS Terminal & Storefront @ Panel Admin Q, Bisqueda
Botan “Agregar” deshabilitado Producto marcado como "Agotado” Indicador de stock en rojo Item filtrado del resultados
Stock: 0 | Bloqueado Stock: 0 | Bloqueado Stock: O | Blogueado Stack: 0 | Blogueada
>,
. >
ETAPA 5: SINCRONIZACION EN TIEMPO REAL Y
() Supabase Realtime
Broadcast de cambio de stock a todos los clientes
i 7
[,‘;'\ Todos los clientes reciben la actualizacién ]
- I -
Leyenda: B nicioFin -~ [ Proceso MM ReactQuery W Invalidacion [ Blogueo [l Realtime DashPOS v0.9.5

Figura 29. Diagrama de Flujo de Venta/Bloqueo de Stock (Sincronizacion de Canales

Simultineos de Inventario)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la Documentacion Técnica de DashPOS (2026).
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C. FLUJO DE COMPRA, CHECKOUT Y CONCILIACION TRANSACCIONAL

El canal digital para clientes (Storefront) y la tienda de ventas presencial (POS) procesan

la informacion de la venta bajo las siguientes fases estrictas:

Toma de Pedidos Virtuales: El cliente interactia con el catalogo publico. El estado de su
compra se almacena temporalmente mediante un proveedor de contexto global de React llamado
CartContext.tsx. Al proceder al checkout, el sistema obliga al usuario a autenticarse y a
completar campos obligatorios de entrega y de métodos de pago. El sistema tiene la posibilidad
de conectar la pasarela de pagos PayPal para automatizar el fluyjo completo, de lo contrario el
sistema permite pagos “offline” para permitir que se completen las ventas y los pagos se ejecuten

por medio de transferencias locales, pagos en efectivo al recoger, entre otras.

Conciliacion para Transferencias Locales: En el caso de pagos por banca electronica o
billeteras digitales, el cliente debe adjuntar de forma obligatoria un archivo digital con la captura
del comprobante transaccional. En el panel privado del comerciante, la orden ingresa con el
estado "Pendiente de Validacion". El sistema muestra en paralelo la informacion de la orden y el
comprobante visual. Una vez que el comerciante valida visualmente los fondos, presiona
"Aprobar", cambiando el estado a "Empacado" e invocando de forma automatizada e interna la
Edge Function send order email, la cual despacha una notificacion por correo electronico de

manera anonima y segura hacia el comprador.
D. MODULO ANALITICO Y GENERACION DE REPORTES CONFIABLES

Para reducir el indice de los propietarios de microempresas que operan a ciegas con
registros empiricos en libretas, cada venta aprobada impacta directamente el modelo relacional
invoice.ts (registro de facturas y ventas). El sistema procesa este historico mediante los

siguientes subcomponentes de software:

Visualizacion de Datos: La libreria Recharts (v2.15.4) renderiza graficos dinamicos e
interactivos en el panel de control del duefio, proyectando de forma matematica las curvas de
ingresos diarios, las horas de mayor facturacion y los rankings de productos con mayor rotacion

en bodega.
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Exportacion Administrativa: Para asegurar la portabilidad y auditoria de la caja, el

sistema acopla de manera nativa las librerias especializadas jspdf (v4.2.1) (para empaquetar

cierres de turno completos en formato PDF limpio de alta fidelidad) y xIsx (v0.18.5) (para la

exportacion de bases de datos de clientes, historicos de ventas y movimientos de bodega

directamente hacia hojas de calculo de Microsoft Excel).

Para comprender la correspondencia entre la accidon final de compra del cliente y la

transformacion inmediata de dichos datos en reportes administrativos para el duefio, se presenta

la siguiente interfaz de usuario:

< Pago

Informacion de Contacto

Nombre Apellido

Nombre Apellido

Correo Electrénico

tu@correo.com

Teléfono

+504 HN ~ Teléfono

Pais/Region Departamento/Estado

Honduras v Departamento/Estado

Direccién

Direccion

E] Permitir guardar informacion de contacto para fines de
marketing.

Si no se selecciona, los datos solo se usaran para facturacion y
pedidos.

La informacion de contacto es igual a la de entrega

Método de entrega

La entrega estandar esta seleccionada por defecto.

& Meétodo de Pago

El pago estandar esta seleccionado por defecto.

Resumen del Pedido

Camisa Polo x 1 $13.04

mmCORIODANE e PAC0 L Ll

&

Haz clic o arrastra una imagen
JPEG, PNG, WEBP — 5 MB max

Subtotal $13.04
Impuestos $1.96
Envio GRATIS
Total $15.00

Pedir Ahora (Pagar Después)

Al completar su compra, acepta estos Términos de servicio

Figura 30. Captura de pantalla del médulo de Checkout del Cliente
Fuente: Elaboracion propia a partir del entorno de desarrollo de DashPOS (2026)
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Panel

Bienvenido de nuevo! Aqui esta el resumen de tu tienda.

Ingresos Totales $ Ventas Totales =] Clientes Totales - Productos

L14472.50 33 2 26

Ventas por Mes (por Categoria)

Ventas Recientes Alerta de Stock Bajo

Jun 20, 2026 10.00 Camlsa‘ Polo2

Figura 31. Panel de Ventas Agrupadas por Mes y Categorias
Fuente: Elaboracién propia a partir del entorno de desarrollo de DashPOS (2026)

6.42.2 ELEMENTOS DEL DISENO DE ARQUITECTURA
MULTI-INQUILINO Y EL MODELO FREEMIUM

Este pilar representa el soporte de infraestructura del Modelo de Gestion Tecnologica. Su
correcto disefio arquitectonico es lo que permite que el software sea financieramente viable para

ser entregado de forma gratuita a la microempresa informal.
A. INFRAESTRUCTURA EN LA NUBE (BACKEND AS A SERVICE)

DashPOS esté diseniado bajo una arquitectura desacoplada donde el servidor y la base de
datos se consumen como servicios en la nube a través de la plataforma de nivel empresarial
Supabase. La persistencia de la informacion financiera y de inventarios reside en un motor de
base de datos relacional PostgreSQL administrado. Toda la 16gica computacional avanzada del
lado del servidor se delega a funciones serverless independientes denominadas Supabase Edge
Functions, las cuales corren de forma 6ptima bajo el entorno de ejecucion de Deno, es decir,

dentro de un ambiente de prueba o “sandbox” aislado y seguro por defecto.

El mapa técnico global del ecosistema de servidores distribuidos, bases de datos y

microservicios externos de la propuesta se detalla a continuacion:
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ARQUITECTURA DE NUBE

Sistema DashPOS - Arquitectura Desacoplada de Microservicios

= .

1l CAPA DE USUARIO

Portatil

Escritorio

React SPA/PWA

« TypeScript

e Tailwind CSS

* shadcn/ui (Radix)
* Vite + React Query

* NGINX

* Reverse Proxy

SSL

/TLS ‘ * Load Balancer

* Port 80/443

( # KUBERNETES CLUSTER
Name: DashPOS-Cluster

# DashPOS Pod

# EDGE FUNCTIONS

Runtime: Deno

Nginx Container
# Puerto 80
# Puertes Estilicos
# Archives Estilicos
# Enrutamiento SPA

React SPA Container # storage_upload
# Vite Build # storage_sign
# shadcn/ui # storage_delete

# PWA Habilitada
# i18n Multi-Aliema

# storage_delete
# send_order_email

# invite_tenant

# invite_tenant_user
# process_onboarding
# paypal checkout

# admin_create_user

N e

L hY

Auth+ Datos _#*
+ Datos
. 7

-

SERVICIOS EXTERNOS -
* -

# PAYPAL

y S
# SUPABASE
Backend as a Service
Autenticacion | PostgreSQL
JWT Tokens Row Level Security
Multi-tenant Migraciones SQL
Auto-refresh L API REST Automdtica

|’ Realtime + AP| REST
Generada autométicamente desde el schema

ID: mudsinfingicjsssnwalx

Almacenamiento de Objetos

Bucket Private
Nombre: dash-pos-prod
Nombre: su-west-3
Acceso Privado

URLS Firmadas (TTL: 1horas)
Imagenes de productos

o

N
\‘Archivus Pagos

Pasarela de Pagos

Checkout
React PayPal JS
SDK Client-side

Ul Component

Edge Function
PayPal checkout
Procesamiento server
Confirmacién

Transacciones Seguras
Email de confirmacion de orden

Figura 32. Arquitectura Desacoplada en la Nube de DashPOS
Fuente: Elaboracion propia a partir de la Documentacion Técnica de DashPOS (2026).

B. MECANISMO DE MULTI-TENANCY (MULTI-INQUILINO) Y AISLAMIENTO
DE DATOS

Para dar servicio a miles de comerciantes del Distrito Central dentro de un mismo
servidor fisico sin mezclar bases de datos, se disefia una arquitectura multi-inquilino
(Multi-Tenancy) estructurada en la base de datos mediante politicas de Seguridad a Nivel de Fila

(RLS - Row Level Security).

Cada tabla del sistema (productos, facturas, clientes) posee una columna interna que
guarda un identificador Gnico global del negocio (Tenant ID). El motor de PostgreSQL tiene
configurada una regla mandatoria que intercepta cualquier consulta SQL y verifica el token de
sesion del usuario, si un comerciante intenta buscar un articulo, el RLS filtra de manera

automatica la base de datos asegurando que solo tenga acceso de lectura y escritura a las filas
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que corresponden estrictamente a su Tenant ID, aislando por completo la informacion y

garantizando privacidad total entre otras tiendas o inquilinos.

La estructura logica de las tablas del sistema, sus relaciones de cardinalidad y la
omnipresencia de la llave de aislamiento relacional se detallan en el siguiente esquema

relacional:

DIAGRAMA DE BASE DE DATOS RELACIONAL

. DashPOS - Supabase PostgreSQL con Row Level Security (RLS)

tenant_id = Niicleo de seguridad RLS

[ TENANTS
Organizaciones / Empresas
Columna Tipo
P id uuiD
name VARCHAR(100)
slug VARCHAR(50)
plan ENUM
created_at TIMESTAMP
is_active BOOLEAN
1:N 1:N
1:N
28 CATEGORIES & CUSTOMERS
Categorias de productos @® PRODUCTS Clientes registrados

Columna Tipo Productos e inventario Columna Tipo
P id uuID Columna Tipo P id uuID
J° tenant_id uuiD 1N P id uuio # tenant_id uuip
name VARCHAR(100) - 4 tenant_id uuiD o VARCHAR(150)
parent_id uuID P category_id FK (categories.id) email VARCHAR(200)
sort_order INTEGER e MREEI00). phone VARCHAR(20)
is_active BOOLEAN sku MARCHAR(SD) address TEXT
price DECIMAL(10,2)
stock INTEGER created_at TIMESTAMP
image_url TEXT
L is_active BOOLEAN )
E INVOICES
Ventas y facturacién
Columna Tipo 1:N
P oid uu
4 tenant_id uuiD J
» customer_id FK (customers.id)
invoice_number VARCHAR(30)
subtotal DECIMAL(10,2)
tax DECIMAL(10,2)
| tetal DECIMAL(10.2) |

@ Row Level Security (RLS) - Politicas de Aislamiento por Tenant

Cada tabla incluye tenant_id. Las

RLS filtran autc

Ejemplo: SELECT * FROM products WHERE tenant_id = current_user.tenant()

los datos por organizacion.

Leyenda: P PK (Primary Key)

B FK (Foreign Key)

& tenant_id (RLS)

1:N = Uno a Muchos

DashPOS v0.9.5 | Supabase PostgreSQL

Figura 33. Modelo Entidad-Relacion con Candado de Aislamiento (RLS)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la Documentacion Técnica de DashPOS (2026).

C. FLUJO DE APROVISIONAMIENTO AUTOMATIZADO (ONBOARDING
AUTOMATICO)

La gratuidad ilimitada de la propuesta se sostiene gracias a la eliminacién total de costos
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por intervencion humana. El proceso de creacion de una nueva tienda virtual sigue este estricto

algoritmo en el servidor:

El frontend realiza una invocaciéon remota cifrada hacia las Edge Functions

process_onboarding e invite_tenant.

La funcién serverless se ejecuta en milisegundos en la nube de Deno, inicializando las
filas correspondientes al nuevo inquilino en las tablas relacionales y asociando al usuario

registrado como "Super-Administrador" de ese nuevo espacio aislado.

Al finalizar el aprovisionamiento automatizado, el sistema genera dinamicamente un
subdominio o ruta unica de acceso para la Tienda Virtual publica y retorna un token de éxito al
dispositivo del usuario. Al no requerir infraestructura dedicada ni mantenimiento manual, el
costo de operacion por tienda para la casa desarrolladora tiende a cero, blindando la viabilidad

economica del modelo Freemium.
D. Seguridad Operativa, Cifrado y Proteccion CSRF

El modelo mitiga los riesgos de fraude informatico mediante capas de seguridad de nivel

bancario:

Autenticacion: Gestionada por Supabase Auth mediante tokens encriptados JWT (JSON
Web Tokens). La persistencia de la sesion se guarda en el navegador del celular mediante
cookies seguras (cookieStorage) con refrescamiento automatico de credenciales habilitado

(Auto-refresh), evitando accesos no autorizados por robo de sesiones.

Proteccion contra Inyecciones y Ataques (CSRF): Todos los formularios transaccionales
de la propuesta tecnoldgica cuentan obligatoriamente con mecanismos de proteccion contra
falsificacion de peticiones en sitios cruzados (CSRF - Cross-Site Request Forgery). El proceso

técnico opera bajo el siguiente estandar de validacion de codigo:
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TypeScript ®

// 1. Inyeccion de token unico oculto en el componente visual del formulario
import { getCsrfToken, validateCsrfToken ¥ from '@/utils/csrf’;

const [csrfToken] = useState(() => getCsrfToken());

<input type="hidden" name="csrfToken" value=fcsrfToken} />

// 2. Validacion obligatoria e irreversible del token interceptor en el submit
if (!validateCsrfToken(csrfToken)) £
toast.error(t("common.errors.csrfInvalid”))};
return; // Aborta la operacidon inmediatamente blogueando el ataque fraudulento

¥

Figura 34. Cédigo Fuente TypeScript de Validacion contra Inyecciones y Ataques (CSRF)
Fuente: Elaboracion propia a partir de la Documentacion Técnica de DashPOS (2026).

6.4.2.3 ELEMENTOS DE SOPORTE Y HERRAMIENTAS VISUALES DE
AUTOAPRENDIZAJE

Este pilar metodologico se encarga de mitigar la barrera cognitiva y el miedo al cambio

tecnologico (el tecnoestrés identificado en el diagnostico operativo de campo).
A. ASISTENTE GUIADO DE CONFIGURACION INICIAL (SETUP WIZARD)

Para que el usuario domine la herramienta sin pagar capacitadores externos, el sistema
implementa la libreria técnica avanzada react-joyride (v3.1.0). Al detectar un nuevo registro, el
codigo del componente global TourContext.tsx intercepta la pantalla y bloquea temporalmente
los menus complejos, forzando un recorrido interactivo de 6 pasos rapidos guiados visualmente

mediante burbujas informaticas dindmicas:

Paso 1 (Identidad): . Primero, se completa con la informacidon principal de su empresa

para que aparezca en sus recibos y facturas.

Paso 2 (Marca): Configuracion de su tienda. Se agrega un logotipo, un eslogan llamativo

e imagenes tipo banner para que la tienda se destaque.

Paso 3 (Categorias): Creacion de categorias para organizar sus productos de manera

eficiente. Esto ayuda a los clientes a encontrar lo que necesitan mas rapido.
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Paso 4 (Impuestos): Se agregan tasas de impuestos locales para que se calculen
automaticamente durante las ventas. Este paso es opcional y por defecto hay una categoria

creada de Sin Impuesto.

Paso 5 (Métodos de Pago): Se configuran los métodos de pago “oftline” como efectivo o

transferencia bancaria o también “online” como ser PayPal o Tarjeta de Crédito.

Paso 6 (Métodos de Envio): Se configuran los métodos de envio y tarifas si ofrece

entrega o recoger en local si se tiene habilitado.

El entorno interactivo de asistencia cognitiva que recibe al propietario en su primer

ingreso al sistema se ilustra formalmente en la siguiente captura de pantalla:
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Paso 6: Métodos de Envio

Finalmente, configure sus métodos de envio y
tarifas si ofrece entrega. jFelicitaciones, ha

completado los pasos basicos para abrir su tienda!
Paso 1: Informacion de la Empresa Para obtener detalles sobre la configuracién
avanzada a continuacién, visite la Guia del Usuario.

iBienvenido a DashPOS! Configuremos su tienda.

Primero, complete la informacién principal de su
empresa para que aparezca en sus recibos y ¥ Guia de Usuario

facturas.

Paso1de 6 Hecho, Siguiente Paso > Zaso A8 ¢ Atras Finalizar Configuracion

Figura 35. Captura de pantalla del paso 1 y el 6 del Asistente Inicial de Configuracion
(Setup Wizard)
Fuente: Elaboracion propia a partir del entorno de desarrollo de DashPOS (2026)

B. MODULO DE TAREAS INTERACTIVAS Y NOTIFICACIONES DINAMICAS

Este componente administra los eventos de comunicacion del sistema en dos niveles
paralelos: alertas visuales reactivas dentro de la interfaz de usuario (frontend) y el despacho de
notificaciones automatizadas por correo electronico desde el servidor (backend) ante hitos

criticos de la operacion comercial.

Alertas Visuales Reactivas en la Interfaz (Ul Toasts): Una vez concluido el tour guiado de
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configuracion, el panel despliega un componente dindmico de tareas pendientes (Checklist). A
medida que el microempresario ejecuta acciones reales (como registrar su primer articulo o
simular una venta), la aplicacion intercepta el cambio de estado de la interfaz y dispara
notificaciones flotantes instantaneas de éxito (Toast Notifications) gestionadas por la libreria
especializada Sonner (c1.7.4), lo que refuerza positivamente la confianza del usuario con el

manejo del software.

Notificaciones Automatizadas por Correo Electronico: Para garantizar la trazabilidad y la
seguridad operativa sin recargar el procesamiento del teléfono celular, el sistema delega el envio
de correos electronicos a microservicios asincronos en la nube, activandose automaticamente

ante los siguientes eventos mandatorios:

Flujo de Enrolamiento y Activacion de Cuenta (Onboarding): Al momento en que un
nuevo comerciante completa el formulario de registro, el frontend invoca de manera interna la
Edge Function process onboarding. Este proceso en el servidor gatilla de forma inmediata un
webhook hacia el servicio de autenticacion corporativa, despachando un correo electronico
automatizado con la plantilla "Confirma tu correo electronico". El correo viaja cifrado e incluye
un token tnico de verificacion con caducidad de 24 horas, el cual es un requerimiento obligatorio
para activar el estado de inquilino (Tenant) en la base de datos y permitir el acceso al panel

administrativo.

Flujo de Confirmacion y Recepcion de Pedidos (Storefront): En el canal digital publico,
en el instante exacto en que un cliente finaliza el formulario de checkout y adjunta su
comprobante, el estado de la orden cambia en la tabla relacional. Esta modificacion en la base de
datos invoca de forma automatizada e independiente la Edge Function serverless denominada
send order email. Esta funcion corre en segundo plano en el entorno de Deno, procesa los datos
encapsulados de la factura (invoice.ts) y despacha de manera andénima y segura un correo
electronico con formato HTML estandarizado hacia la bandeja de entrada del comprador. Este
correo actuia como un recibo digital digitalizado que detalla el desglose de los articulos
adquiridos, el costo de envio calculado, los impuestos aplicados y las instrucciones especificas
para que el comercio procese el empaque, otorgando total formalidad técnica al proceso de

compra.
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jGracias por tu pedido, Fernando!

iNos emociona confirmar que tu pedido ha sido procesado exitosamente!

Numero de Pedido: #14
Subtotal: $8.00

Envio: FREE

Total: $9.20

Nos pondremos en contacto contigo en breve para coordinar la entrega.

Figura 36. Captura de pantalla del Correo Electronico al recibir un Pedido
Fuente: Elaboracion propia a partir del entorno de desarrollo de DashPOS (2026)

C. GUIA DE CONFIGURACION, DESPLIEGUE Y GESTION DIARIA DEL
SISTEMA

Como sustituto definitivo de los manuales tradicionales de texto plano y las consultorias
externas de alto costo, acompafado al Modelo de Gestion Tecnologica se brinda una guia
completa de configuraciéon y mantenimiento bajo un entorno estructurado de autoaprendizaje
dividido en 15 secciones secuenciales. Este mapa interactivo reduce ain mas la friccion
operativa y guia al propietario del comercio a lo largo de un tutorial estimado en 20 minutos de

lectura, distribuido bajo las siguientes fases del negocio:
Fase I: Autenticacion e Identidad:

01. Creacion de Cuenta: El usuario accede al dominio oficial e interactia con un

formulario de registro gestionado por el cliente de Supabase Auth. El sistema exige de manera
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mandatoria la validacion estricta de una contrasefia segura bajo expresiones regulares de codigo
(minimo 8 caracteres, 1 letra mayuscula, 1 nimero y 1 caracter especial), bloqueando ataques de

fuerza bruta.

02. Verificacion de Correo Electronico: Tras el envio de datos, se dispara un token de
seguridad encriptado con una caducidad estricta de 24 horas. La confirmacion mediante este
enlace activa el perfil en la base de datos PostgreSQL y redirige de forma segura al usuario hacia

su panel administrativo.
Fase II: Parametrizacion Comercial de la Tienda:

03. Informacién de la Empresa: El comerciante configura el perfil raiz relacional del
archivo category.ts, ingresando el nombre comercial, direccion, datos de contacto y el nimero de
RTN. Se establece por cddigo la moneda predeterminada en Lempiras hondurefios (HNL) y se
procesa la carga del logotipo de identidad corporativa en formato optimizado (200x200px en

formatos JPG, PNG o WebP).

04. Configuracion del Storefront: El sistema genera dindmicamente una URL unica y
personalizada indexada bajo la ruta publica del servidor (ej. /shop/tu-tienda), permitiendo al
usuario inyectar el eslogan comercial, descripciones de catdlogo y titulos principales en el

componente Hero de la web publica.

05. Personalizacion Visual: El microempresario controla de forma auténoma la identidad
de su marca mediante la seleccion dinamica entre 12 paletas de colores precargadas de forma
responsiva y la carga de hasta 3 imagenes en alta resolucion (1920x600px) para el banner

principal, vinculando ademas las direcciones de sus redes sociales en el pie de pagina (footer).
Fase III: Configuracion de Parametros Operativos y Fiscales

06. Métodos de Envio: Modulo que permite dar de alta multiples opciones de entrega
logistica mediante cuadros de didlogo validados. El sistema procesa el nombre del método (ej.
Envio Estandar, Expreso o Retiro en Tienda), asignando costos fijos (desde 0.00 para estrategias
de envio gratuito) y descripciones que se calculan automaticamente al momento de la liquidacion

del cliente.
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07. Configuracién de Factura: Estructuracion de pardmetros contables dindmicos en el
modelo invoice.ts. Permite definir prefijos personalizados (ej. INV, FACTURA), correlativos
secuenciales automatizados y el formateo del numero de digitos con relleno de ceros por codigo

(ej. 8 digitos para generar la nomenclatura INV-00000001).

08. Plantillas de Impresion HTML/CSS: Para dotar de total flexibilidad al negocio, el
panel incorpora un editor de cédigo embebido que permite disefiar formatos personalizados para
impresoras de ticket térmicas estandar de Punto de Venta (80 mm) o impresion en formato de

pagina completa.

09. Configuracion de Impuestos: Configuracion del modelo relacional tax.ts. Permite
registrar tasas impositivas porcentuales obligatorias (como el 15% del Impuesto sobre Ventas en
Honduras) y definir su comportamiento 16gico en el sistema: Impuesto Excluido (calculado sobre
el precio base) o Impuesto Incluido (ya incorporado en el precio de venta expuesto) o

sencillamente No incluir calculo de impuesto.

10. Categorias de Productos: Médulo de ordenamiento que permite segmentar el catalogo
mediante la asignacion de identificadores de nombre, descripciones y una codificacion de color

visual interactiva para agilizar la busqueda tactil dentro del terminal POS.
Fase IV: Estructura Organizacional y del Personal

11. Equipo de Ventas: Registro de la entidad salesperson.ts para el control de comisiones
asociadas a transacciones. Permite indexar nombres, datos de contacto y fijar tasas automaticas

de comision porcentual calculadas por el sistema.

12 y 13. Gestion de Equipos y Usuarios del Personal: Flujo de invitaciones asincronas
por correo electronico para delegar accesos de manera controlada por roles. El sistema limita o
expande los permisos de la pantalla segin el rol asignado por base de datos: Cajero (acceso
restringido exclusivo al modulo POS de ventas), Supervisor o Gerente/Administrador (con

privilegios de edicion global de configuraciones).

14. Dispositivos y Ubicaciones: Elemento critico para la escalabilidad e integridad

multi-inquilino. Permite registrar las sucursales fisicas del negocio (direccion, teléfono, estado
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operacional) y enlazar terminales informaticos especificos (dispositivos POS) a una ubicacion

determinada, aislando los flujos de caja.
Fase V: Puesta en Marcha Operativa:

Una vez completada la arquitectura de configuracion anterior, el sistema habilita el ciclo

operativo diario del negocio a través de siete modulos del menu principal unificado:

Panel/Dashboard: Pantalla analitica inicial que despliega una instantdnea en tiempo real
del estado financiero del negocio (ingresos, transacciones, numero de clientes e inventario
activo), proyectando graficas mensuales y activando de forma prioritaria alertas visuales de stock

bajo para reposicion logistica rapida.

Productos: Catdlogo unificado omnicanal que soporta altas manuales con validacion
estricta y cargas masivas automatizadas de inventario mediante la importacion de plantillas en
formato Excel utilizando la libreria xIsx. Cuenta con un conmutador l6gico (toggle) para publicar

o despublicar articulos de la tienda en linea de forma inmediata.

Clientes: Base de datos relacional indexada por el archivo customer.ts que centraliza

perfiles de contacto, registros de RTN comerciales e historiales acumulados de compras.

Inventario: Monitor de control de existencias en tiempo real con alertas basadas en un
semaforo de estados de criticidad (Bien - Verde, Bajo - Naranja, Critico - Rojo), permitiendo

correcciones manuales individuales o masivas tras auditorias fisicas en bodega.

Ordenes: Tablero logistico que centraliza y clasifica los pedidos procedentes de la tienda
virtual publica. Permite actualizar el estado de entrega a través de un menu desplegable
interactivo que viaja por las fases de Pendiente, Confirmado, Procesando, Enviado, Entregado y

Cancelado.

Ventas (Terminal POS): Interfaz de Punto de Venta optimizada para pantallas tactiles
celulares y escaneo de codigos de barra mediante la cdmara del dispositivo por medio de la
libreria react-webcam (v7.2.0). Soporta la asignacidon agil de clientes y vendedores, célculo
automatico de cambio monetario y procesamiento de cobros divididos en multiples métodos de

pago (Efectivo, Tarjeta de Crédito, Tarjeta de Débito u Otros/Transferencias locales).
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Informes: Mddulo analitico que procesa filtros avanzados por rangos de fecha, productos

o categorias, actualizando al instante métricas de ingresos e impuestos y permitiendo la descarga

de informes contables.

Turno de Cierre: El reporte finalizador del dia operativo. Consolida de manera

matematica los ingresos totales y la cantidad de articulos vendidos, desglosando los montos

exactos recaudados por cada método de pago de manera fisica para facilitar la conciliacion de

caja antes del cierre definitivo de la tienda.

Guia de introduccién

Configura tu DashPOS

almacenar

Un tutorial visual para crear su cuenta y configurar completamente

su visual de tienda.

~20 minutos 15 secciones

Crear una cuenta

Verificar correo electronico

Informacién de la empresa
Configuracién de la tienda

Visual de Tienda

Métodos de envio
Configuracién de factura
Plantillas de impresién

Configuracién de

impuestos

Categorias

Propietarios de tiendas

seccion 01 Creando tu cuenta

Cree su cuenta de comerciante: solo un correo electrénico y una contrasefia segura, en menos de dos minutos.

Ir a la pagina de registro

Navegar a flashpos.dev.manconsulting.net Y haga clic Empezar.

Ingrese su correo electrénico

Escriba su correo electronico comercial. Esta sera su direccion de inicio de sesion y notificacion.

Crea una contraseiia segura

Debe cumplir los cuatro requisitos:

Al menos 8 caracteres 1 letra mayuscula

1 numero 1 caracter especial

Confirme la contrasefia y haga clic en Registrarse

Vuelva a ingresar su contrasefia, luego haga clic en el verde azulado Inscribirse boton para enviar.

Figura 37. Captura de pantalla de la Guia de Usuario
Fuente: Elaboracion propia a partir del entorno de desarrollo de DashPOS (2026)

6.4.3 ANALISIS COMPARATIVO DE DASHPOS FRENTE A ALTERNATIVAS

DEL MERCADO
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Para fundamentar la viabilidad y conveniencia técnica de DashPOS en el entorno

informal de la capital, se realizd6 un andlisis comparativo frente a los cuatro esquemas

tecnologicos y empiricos mas comunes utilizados por las microempresas del sector moda:

Tabla 27. Matriz Comparativa entre DashPOS y Alternativas del Mercado

Criterio de
Evaluacion

Costo y Cobro

Dispositivo
Requerido

Control de
Inventario por
Variantes
(Tallas y
Colores)

Registro de
Pedidos y
Envios

Verificacion de
Pagos

Curva de
Aprendizaje

Registro
Analégico

Sin costo inicial
(Solo
cuadernos).

Soportes fisicos
(Libretas).

Inexistente
(Depende de la
memoria del
duefio).

Transcripcion
manual de
direcciones y
datos.

Inexistente (Sin
comprobantes).

Ninguna.

Social Commerce

Gratuito (Apps de
redes sociales).

Exclusivo para
Teléfono Celular.

Manual
(Anotaciones
sueltas en cada
chat).

Datos dispersos
entre cientos de
conversaciones.

Revision manual
de capturas en la
app del banco.

Muy baja.

Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

E-commerce
Tradicional (Shopify
/ WooCommerce)

Cuota fija mensual en
doélares ($29 - $79
USD/mes).

Computadora / Laptop
(Inviable en movil).

Automatico, pero
exige configuraciones
complejas.

Formulario web
automatico (Carrito de
compras).

Pasarelas formales con
tarjeta de crédito.

Alta (Exige
conocimientos web o
soporte).

Software POS
Tradicional
(Alegra /
QuickBooks)

Cuota fija
mensual ($15 -
$45 USD/mes).

Computadora de
escritorio o
Terminal POS.

Automatico,
pero pensado
para codigos de
barra.

Moédulo de
facturacion
formal (Punto de
venta).

Conciliacién
bancaria formal
y contable.

Intermedia-Alta
(Lenguaje
contable
formal).

Propuesta
DashPOS

Gratuito en Plan
Base (Freemium).
Sin cuota fija
obligatoria.

Multi-dispositivo
(Mobile-First).
Funciona en Celular,
Tablet o PC.

Automatico y
Visual. Descuenta
tallas y colores al
instante con pocos
clics.

Enlace de Pedido
Unico. El cliente
llena sus datos y el
duefio los recibe
ordenados.

Registro Directo de
Comprobantes.
Asocia la
transferencia al
pedido
automaticamente.

Minima. Disefiada
con asistentes
visuales y botones
grandes para celular.

186



Al evaluar a DashPOS directamente contra el resto de opciones, se observan ventajas y

desventajas muy claras en cada método:

Frente al Papel y Cuadernos: El registro analdgico no cuesta dinero, pero no ofrece
ninguna automatizaciéon. No avisa cuando una prenda se agota, exige reescribir direcciones a
mano y no guarda datos para saber qué producto se vende mas. DashPOS elimina este trabajo

fisico manteniendo la facilidad de registro pero de forma digital y organizada.

Frente al uso exclusivo de WhatsApp e Instagram: Las redes sociales son excelentes para
subir fotos y atraer clientes, pero pésimas para administrar la tienda. Los mensajes se
traspapelan, no hay control de inventario en tiempo real y la verificacion de pagos detiene la
jornada del comerciante. DashPOS no busca reemplazar WhatsApp, sino conectarse con é€l, es

decir, el cliente arma su carrito en DashPOS y envia el pedido listo al WhatsApp del duefio.

Frente a Shopify o WooCommerce: Estas plataformas son muy completas, pero estan
disenadas para empresas formales con presupuestos holgados. Su configuracién inicial es mucho
mas compleja y en ocasiones se requiere pagar un Consultor o Soporte Técnico adicional.
También exigen pagar suscripciones mensuales en dolares, cobrar con tarjetas de crédito y
administrar la tienda desde una computadora. DashPOS resuelve este desajuste ofreciendo un

catalogo web liviano que se administra 100% desde el celular y sin costos fijos.

Frente a Software POS o Contable (Alegra, QuickBooks): Este tipo de programas se
enfocan en la facturacion fiscal y la contabilidad pura, usando un lenguaje técnico de contadores
que resulta confuso para el comerciante informal. DashPOS se enfoca exclusivamente en la venta
répida, el control simple de prendas y la confirmacion de transferencias, usando un lenguaje

visual amigable y libre de complicaciones contables.
6.4.4 ESQUEMA DE PRECIOS PARA EL EMPRENDEDOR

El esquema de precios de DashPOS responde directamente a la realidad econdémica
diagnosticada en el estudio: un 70.33% de los microempresarios sefial6 el costo mensual como
un freno financiero para digitalizarse, mientras que el presupuesto maximo aceptable identificado

en la fase cualitativa se situ6 en el rango de 10 a 30 délares mensuales.
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Por esta razon, la estructura de precios se divide en dos niveles claramente definidos, una
como opcion de entrada sin costo para eliminar el riesgo inicial y una opcion avanzada cuyo

costo no excede el limite maximo tolerable por el sector.

Tabla 28. Estructura de Planes DashPOS

Caracteristica / Funcion

Precio Mensual
Sistema POS Completo
Gestion de Inventario
Tienda E-commerce

Plantillas y Disefio

Integracion de Pagos

Informes de Ventas y

Clientes

Organizacion de Productos
por Categoria

Configuracién de
Impuestos

Usuarios de Personal

Ubicaciones y Dispositivos
(Cajas)

Integracion de Dominio
Propio

Contador de Visitas

Soporte Técnico

Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Plan Gratis (Para comenzar)

$0.00 / mes
Si
Si
Himitado

Plantillas basicas

Solo pagos offline

(Transferencias/Efectivo)

Si

Si

Si

1 Usuario

1 Ubicacion / 1 Dispositivo

No

Plan Full (Para negocios en
crecimiento)

$30.00 / mes
Si
Si
Ilimitado

Sitio personalizado y plantillas

de facturas

Integraciéon con PayPal

Si

Si

Si

Ilimitados

Ilimitados

Si

Si

Soporte y Servicio Prioritario

La estrategia detras de estos dos planes nacieron para acompaiar al comerciante en las

distintas etapas de su negocio, cuidando siempre la economia del hogar hondurefio.
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Para empezar, el Plan Gratis existe para eliminar por completo el miedo a perder dinero.
Como revel6 la investigacion, 7 de cada 10 emprendedores sienten que pagar una cuota fija
mensual por un programa es un gasto que no pueden asumir. Por esta razon, la opcion de costo
cero le permite al microempresario dar el primer paso para dejar el cuaderno de papel sin
arriesgar un solo centavo de su ganancia diaria. Al permitirle crear su catdlogo en el celular,
controlar sus prendas y recibir pedidos por transferencia o efectivo, el sistema le ayuda a
ordenarse a su propio ritmo, ofreciendo una experiencia de uso sencilla que evita que el usuario

se sienta abrumado mientras se adapta a la tecnologia.

Por otro lado, cuando la tienda empieza a crecer y a vender con mayor volumen, entra en
juego el Plan Full de $30 ddlares al mes. Este precio no se fijo al azar: encaja exactamente en el
limite méximo que los mismos comerciantes expresaron que estarian dispuestos a pagar si la

herramienta realmente les ahorra tiempo y les ayuda a vender mas.

Por esta cuota accesible, el negocio da un gran salto para poder profesionalizarse,
permitiéndose agregar a mas empleados para que ayuden a atender la tienda y le otorga al duefio
su propio nombre en internet (dominio propio) para proyectar la imagen de un comercio formal y
confiable. Sumado a esto, el plan le permite saber exactamente cuantas personas visitaron su
pagina mediante el contador de visitas, configurar impuestos si ya busca formalizarse y cobrar

con tarjeta a clientes locales o internacionales a través de PayPal.

En resumen, se logra un modelo de cobro justo y transparente el cual es totalmente gratis
para quien va empezando y no tienen liquidez, pero en la otra mano ofrece todas las herramientas

de una gran empresa a un costo accesible para el que ya esta listo para crecer.
6.4.5 MODELO DE SOSTENIBILIDAD FINANCIERA DE DASHPOS

DashPOS se basa en un modelo de sostenibilidad en la Nube con la menor cantidad de
recursos posibles. Esto significa que la infraestructura del sistema esta disefiada para que el
mantenimiento de cada usuario en los servidores se de un costo minimo, permitiendo que la
plataforma genere ingresos por distintas vias sin tener que cobrarle obligatoriamente al

microempresario que va comenzando su negocio.
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A continuacion, se explican los tres pilares que aseguran la viabilidad financiera del

proyecto a largo plazo:
1. Conversion Progresiva de Usuarios (El Principio 80/20)

En la industria de las aplicaciones digitales, el modelo Freemium funciona bajo una
légica muy clara: la gran mayoria de las personas (alrededor del 80%) usa la version gratuita
para cubrir sus necesidades bésicas, mientras que un grupo de negocios en crecimiento (cerca del
20%) decide cambiarse voluntariamente al Plan Full (de $30) al mes cuando empieza a vender

mas y necesita funciones avanzadas.

Como el costo de mantener a los usuarios del plan gratuito es sumamente bajo gracias a
la tecnologia moderna en la nube, el dinero que ingresa por el 20% de usuarios del Plan Full no
solo paga la factura total de los servidores de toda la plataforma, sino que deja un margen de

ganancia neto y saludable para mantener los servicios activos.
2. Consumo de Servicios Complementarios (Add-ons y Asistencias)

Ademas de las suscripciones al Plan Full, DashPOS genera ingresos mediante servicios
opcionales por consumo o contratacion especifica que los usuarios pueden adquirir segun sus

necesidades operativas:

Tramite y Renovacion Anual de Dominio Propio: Cobro por la compra, gestion y

renovacion de la direccion web exclusiva del negocio (por ejemplo www.mitienda.com).

Paquetes de Créditos para Mensajes SMS: Recargas de saldo prepagado para el envio de

notificaciones automaticas al celular del cliente avisando cuando su paquete va en camino.

Servicios de Configuracion y Acompanamiento Inicial: Asistencia personalizada para
aquellos comercios que prefieren delegar la carga inicial de sus inventarios masivos o el disefio

visual de su catalogo.
3. Alianzas con Billeteras Digitales y Pasarelas de Pago

Al reunir a cientos de microempresas en un solo lugar, DashPOS se convierte en un canal
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muy atractivo para los servicios financieros locales e internacionales (como Tengo, Dilo o
PayPal). La plataforma puede establecer acuerdos comerciales para recibir pequefias comisiones
por el volumen general de transacciones procesadas dentro del sistema, creando un flujo de

ingresos indirecto que tienen un costo adicional para el comerciante.

En resumen, DashPOS logra un equilibrio econémico ideal, en donde no depende de
exprimir el bolsillo del pequefio comerciante para sobrevivir. Los costos de mantener el sistema
son minimos, y los ingresos que provienen de las tiendas en el Plan Full, los consumos
adicionales de servicios y las alianzas financieras garantizan que la aplicacion siga existiendo,

renovandose y apoyando de forma gratuita a quienes mas lo necesitan.
6.4.6 ESTRUCTURA DE SOPORTE Y SEGUIMIENTO AL USUARIOS

Para garantizar que DashPOS se mantenga como una plataforma de muy bajo costo y
facil acceso, la estrategia de soporte se basa en la autogestion guiada para todos los usuarios,

reservando la atencion personalizada inicamente para el Plan Full.
El esquema de acompafiamiento se organiza de la siguiente manera:
1. Herramientas de Autogestion y Guia (Para Todos los Usuarios: Gratis y Full)

Todos los usuarios que ingresan a DashPOS cuentan con herramientas automaticas para

configurar su tienda y reportar problemas sin depender de un técnico:

Guia Inicial y Tour de Configuracion: Un paso a paso visual en pantalla que enseia al
usuario a subir sus primeros productos, organizar inventarios y conectar su numero de

WhatsApp.

Notificaciones en Pantalla y Correo Electronico: Avisos sencillos que orientan al

comerciante en cada proceso y lo mantienen al tanto del estado de su tienda.

Modulo de Reporte de Incidencias: Cualquier usuario que detecte un fallo o error en el
sistema tiene acceso a un formulario interno donde puede redactar el problema y adjuntar una
captura de pantalla del error. Este reporte llega directamente al administrador del sistema para su

revision.
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Atencion a Fallas Generales (Bugs): Cuando se corrige una incidencia o se hace una
mejora en el sistema, la actualizacion se aplica automaticamente para todos los usuarios,

manteniendo la plataforma estable y funcional.
2. Soporte Personalizado e Inmediato (Exclusivo Plan Full)

Para los usuarios del Plan Full, quienes requieren una atenciéon mas estrecha por el

volumen de su negocio, DashPOS ofrece un canal de soporte diferenciado:

Atencion Personalizada: Respuestas directas a consultas operativas o dudas sobre el uso

de la plataforma.

Apoyo en Configuraciones: Acompafiamiento guiado para parametrizar detalles

avanzados como dominios propios, categorias complejas o impuestos.

Soporte Inmediato: Tiempos de respuesta prioritarios para resolver cualquier

eventualidad que frena las ventas del dia.
6.5 MEDIDAS DE CONTROL

Para garantizar la continuidad operativa, el resguardo de la informacion y el éxito en la
adopcion del sistema DashPOS, es indispensable establecer un marco claro de evaluacion y
monitoreo. Estas medidas de control actian como mecanismos de supervision que permiten al
administrador del modelo asegurar que la plataforma funcione de manera Optima, evitando
interrupciones en los negocios y facilitando el uso diario del software por parte de los

comerciantes.

A continuacion, se detalla la matriz de control disefiada para la gobernabilidad y correcto

funcionamiento del modelo propuesto:

Tabla 29. Matriz de Medidas de Control

Actividad Frecuencia Medio a Lugar Objetivo Observacion
Utilizar
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Monitoreo de
estabilidad y
velocidad del
sistema

Seguimiento al
proceso de
configuracion
inicial

Control de
privacidad y
seguridad de la
informacion

Auditoria de
precision en
ventas e
inventarios

Evaluacion de
satisfaccion y
facilidad de
uso

Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Diaria

Semanal

Semanal

Quincenal

Mensual

Panel de
control
automatizado
de la
plataforma.

Registro
interno de
nuevos
usuarios
registrados.

Filtros
automaticos
de seguridad
del sistema.

Cotejo de
reportes
automaticos y
descargas de
hojas de
Excel.

Encuestas
digitales
cortas y
visitas breves
de campo.

Enla
aplicacion en
la nube.

Panel de
administracion
dela
plataforma.

En la base de
datos
centralizada.

Moébdulo de
informes del
sistema.

En los locales
comerciales
del Distrito
Central.

Garantizar que la
aplicacion esté
disponible el
99.9% del tiempo
y responda de
forma inmediata.

Identificar si los
COmercios nuevos
logran completar
con éxito los 6
pasos de
configuracion de
su tienda.

Asegurar de
forma estricta que
ninguna tienda
pueda ver, editar o
mezclar el
inventario ni las
ventas de otro
negocio.

Confirmar que el
conteo de la
mercaderia
vendida coincida
exactamente con
los ingresos de
dinero registrado.

Medir si el uso
del software
realmente les esta
ahorrando tiempo
y reduciendo el
estrés en su dia a
dia.

Evita que la
plataforma se
caiga o se ponga
lenta, impidiendo
que el
comerciante
pierda ventas en
su tienda.

Permite detectar si
algin paso del
tutorial es confuso
para el
microempresario
y optimizar la
pantalla a tiempo.

Protege el secreto
comercial, la
privacidad
financiera y la
confianza de los
microempresarios
del sector.

Ataca
directamente el
problema del
descontrol
financiero y los
errores de
empaque
detectados en el
diagnostico
original.

Ayuda a validar de
forma préctica si
las herramientas
visuales
integradas logran
sustituir con éxito
alas
capacitaciones
tradicionales.
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6.6 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION Y PRESUPUESTO
6.6.1 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

Para registrar de manera organizada el ciclo de vida del proyecto, se ha estructurado un
plan de trabajo con una duracion total de 12 semanas. Este cronograma no es una proyeccion
hipotética, sino el reflejo de un esfuerzo de ingenieria ejecutado en su mayoria; abarca un bloque
de 8 semanas de desarrollo técnico cerrado por parte del autor, seguido de un bloque de 4

semanas asignadas al despliegue, enrolamiento y monitoreo de la prueba piloto en el campo.

A continuacion, se presenta la matriz detallada de actividades que documenta las fases de

desarrollo y el plan de lanzamiento del sistema:

Tabla 30. Matriz de Actividades y Ciclo de Vida del Sistema DashPOS

Fase Semana Estado Actividad Critica Entregable /
Evidencia
Fase I: 1-4 Completado Configuracion de la infraestructura Repositorio base
Arquitectura y en la nube, modelado de la base de = en Git y base de
Core datos centralizada, politicas de datos relacional
Transaccional aislamiento de datos (Multi-tenancy) activa.
y desarrollo del modulo de Punto de
Venta (POS) movil.
Fase II: Interfaz 5-8 Completado Construccion de la tienda en linea = Aplicacion web
Multi-Inquilino y (Storefront), integracion de variantes movil optimizada
Ajustes de Soporte de inventario (tallas/colores), lista para pruebas
programacion del asistente visual de de campo.
configuraciéon  (Onboarding) 'y
automatizacion de correos
transaccionales.
Fase II1: 9-10 Por Ejecutar Visitas técnicas a los comercios del Tiendas virtuales
Despliegue en sector moda seleccionados en el | publicas
Campo y Distrito  Central, distribucion de activadas por los
Enrolamiento material informativo con codigos micro
Pilotaje QR e inicio del registro autonomo de empresarios  en
los duefios mediante el tutorial | tiempo real.
integrado.
Fase IV: 11-12 Por Ejecutar Aplicacion de las medidas de control Informe final de
Monitoreo, (auditorias de velocidad del sistema, adopcion
Control y verificacion de precision contable en tecnologica y
Evaluacién inventarios y  encuestas  de base de datos
satisfaccion para medir la reduccion comercial
del tecnoestrés). estabilizada.
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Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Para visualizar graficamente la distribucion del esfuerzo temporal, dividida entre los dos
meses de desarrollo de software independiente ya ejecutados y el mes planificado para la

implementacion del proyecto piloto, se presenta el siguiente diagrama de barras secuenciales:

DIAGRAMA DE GANTT DEL CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

SEMANAS
- - MES 1 MES 2 MES 3
FASE / ACTIVIDAD CRITICA DURACION | ESTADO 1 I 2 —I 3 ] r 5 | 6 I 7 ! 8 9 l 10 T 1 I 12
Mes 1 Mes 2 Mes 3
R IR Co 12mes | Completado 1-4 FASE DE DESARROLLO FASE DE PILOTAJE
Configuraciédn Nube y Servi EXL L Completado (EJECUTADO) (POR EJECUTAR)
Modelado BD Multi-tenancy YL Completado
Aislamiento de Datos (AILS) EL LB Completado [ ey |
Médulo POS Méwil AN B Completado @ Hito
Fase [I: ARQUITECTURA MULTHINQUILINO |é semanas . S ;-
Tienda Online Storefrant LTI Completado L’_
Variontes Inventarie (Tallas/Colores) YU Completado —_L
Asistente Onboasding Guiado X U Completado T e e |
Correos Transaccionales Automaticos P CII Completado | T .
Optimizacion v0.9.5 (CCUI Completado & Hiwe
Fase Il): DESPLIEGUE EN CAMPO PILOTAJE [2 semanas| Por Ejecutar | 9-10
Visitax Técnlcas {Sector Moda Tequeigalpa)| 2 das
Distribucion Material OR 2das —
Registro Auténoma Duefios 2 das
Tutoriel Intsgrade 1da | & it
Fase IV: MONITOREO Y EVALUACION 2 semanas| - (11-12
Auditurla de Volocidad Sisteina 2 das L—-‘
Control Privacided (KLS) 2 das 1 ‘
Precisldn Contable {Inventazios) 2 das -, ||
Encuestas Satisfaccién & Tecnoestrés 1da =
Informo Fingl Adopcion 5 das e E Hito

I - Fases| & {l: DESARROLLO TECHICO Y CORE (EJECUTADC)
I = Foses (11 & (V: DESPLIEGUE EN CAMPO Y PILOTAJE {POR EJECUTAR)

Figura 38. Diagrama de Gantt del Cronograma de Implementacion de DashPOS
Fuente: Elaboracion propia (2026)

6.6.2 PRESUPUESTO

Fiel a la filosofia de la investigacion de proveer un Modelo de Gestion Tecnoldgica de
bajo costo y alta accesibilidad para el sector informal, la estructura financiera del proyecto se
disen6 para reducir al minimo los costos fijos. Al ser el autor de la tesis el desarrollador de la
plataforma, se eliminan los honorarios de programacion externa, concentrando la inversion
estrictamente en la infraestructura tecnologica indispensable para el funcionamiento en la nube,
los materiales logisticos de campo y una estrategia minima de difusion digital para la adquisicion

de usuarios.

A continuacion, se detalla el presupuesto requerido para la puesta en marcha, difusion y

sostenibilidad del proyecto piloto durante sus primeros tres meses de operacion:

Tabla 31. Presupuesto Detallado para el Despliegue del Modelo DashPOS
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Rubro o Elemento

Dominio Web

Infraestructura de
Servidores

Almacenamiento en la
Nube

Pauta Digital (Meta Ads)

Materiales Logisticos de
Campo

Conectividad Movil

Fondo de Contingencias

TOTAL INVERSION
REQUERIDA

Descripciéon  Técnica /

Operativa

Registro anual de la
direccion oficial web de
acceso

Pago mensual del plan de
base de datos y funciones
automatizadas en la nube
(Supabase Cloud Pro Tier).

Hospedaje y transferencia
de ancho de banda para las
fotografias de las prendas
de ropa (Amazon S3 AWS).

Campaiias de publicidad
segmentada en Facebook e
Instagram para la atraccion
y adquisicion de la masa
critica de usuarios.

Impresion de folletos
informativos y calcomanias
con codigos QR unicos para
las tiendas fisicas

Plan de datos de internet
celular para la supervision y
pruebas de sincronizacion
en los locales comerciales.

Reserva econdmica para
imprevistos técnicos o
soporte de conectividad de
emergencia en campo (10%
aprox.).

Costo total de
implementacion del
Modelo de Gestion
Tecnologica.

Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)

Costo
Unitario
(HNL)

L 400.00

L 625.00

L 250.00

L 500.00

L 15.00

L 600.00

L 770.00

Cantidad /
Duracion

1 Afno

3 Meses

3 Meses

3 Meses

91 Unidades

3 Meses

Unico

Costo Total
(HNL)

L 400.00

L 1,875.00

L 750.00

L 1,500.00

L 1,365.00

L 1,800.00

L 770.00

L 8,460.00

Este desglose financiero demuestra la viabilidad econdmica de la propuesta, mostrando

que con una inversion total de Lps. 8,460.00, el modelo es capaz de dotar de una infraestructura

de comercio electronico, punto de venta automatizado y una estrategia de atraccion digital a un

grupo piloto de microempresas. Al dividir este costo total entre los 91 comercios potenciales del
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diagnéstico, el costo de adquisicion e implementacion tecnoldgica por negocio es de apenas Lps.
92.96. Esta cifra valida la hipdtesis de que es posible profesionalizar la gestion comercial del
sector informal del Distrito Central mediante un modelo altamente eficiente, economico y

financieramente sostenible en el tiempo.

Asimismo, es importante destacar que a medida que los microempresarios adopten la
herramienta y experimenten un crecimiento organico en sus operaciones, el sistema contempla la
transicion voluntaria hacia una Versién Full (Premium) mediante una suscripcion mensual de
Lps. 1,000 (Aprox. $40 USD). Este cuota mensual no solo absorbera los costos operativos de los
servidores de la plataforma, sino que financiarda de forma sostenible los servicios de soporte
técnico prioritario, resolucion de errores (bugs), asesorias personalizadas de gestion y la
ampliacion técnica para multiples usuarios, cajas o ubicaciones que requieran las empresas en
expansion. De esta manera, el modelo demuestra ser un ecosistema comercial autosustentable en

el tiempo, donde el crecimiento del usuario financia la permanencia y evolucion del software.
6.7 CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

Para consolidar la rigurosidad cientifica de la presente investigacion, es indispensable
demostrar la alineacion logica y la coherencia estructural que existe entre la problematica
identificada en el diagnostico de campo y la solucion tecnoldgica desarrollada. Este apartado
presenta la matriz de concordancia final, un mecanismo de control metodologico que entrelaza
los objetivos especificos del estudio, las deficiencias descubiertas en las microempresas
evaluadas, y los componentes especificos del Modelo de Gestion Tecnoldgica DashPOS

disefiados para resolverlas.
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Tabla 32. Matriz de Concordancia Metodoldogica

Capitulo I Capitulo IT Capitulo IIT Capitulo V Capitulo VI
Titulo de Objetivo Objetivos Teorias/ Variables Poblaciones Técnicas Conclusiones Nombre de la Objetivos
Investigacion General Especificos Metodologias Propuesta Propuesta
de Sustento
Anadlisis del | Disefiar un | 1. Identificar las | Modelo de | Brecha Conformada por | Encuesta 1. Se concluye que la | DashPOS: 1. Desarrollar
Nivel de | modelo de deficiencias Aceptacion Operativa los propietarios brecha operativa del | Sistema de | una plataforma
Madurez gestion criticas en los | Tecnologica de la sector se caracteriza por | E-commerce e-commerce
Tecnologica tecnologica de | flujos operativos | (TAM) microempresa Entrevista | una gestion logistica y | Mévil para el | unificada que
de las micro- | e-commerce de recepcion de informal del financiera reactiva que | Control de | combine el
empresas del | transaccional pedidos, control sector moda se cae ante la demanda | Inventarios, control de
Sector Moda | de bajo de inventarios y (ropa, calzado, y digital. El uso | Pedidos y | existencias
del Distrito | costo para | validacion  de | Teoria del accesorios) con persistente de registros | Ventas de Baja | en tiempo real,
Central mitigar las pagos en las Ajuste Tarea- base domiciliaria en papel provoca que un | Friccidon parael | la recepcion de
Honduras, brechas microempresas Tecnologia en el Distrito 47.30% de los | Emprendedor pedidos por
Periodo 2026 | operativas, del sector moda | (TTF) Central de comercios se desborde | Minorista. internet, el
tecnologicasy | en el Distrito Honduras, cuya en temporada alta, Punto de Venta
cognitivas que | Central. actividad desatando un 65.93% de (POS) fisico, y
condicionan la comercial se errores de empaque por reporteria
informalidad realiza de variantes y un 61.54% basica con el
operativa manera de quiebres de fin de reducir al
digital en las predominante existencias fisico- minimo posible
microempresas mediante canales digitales. El  punto el uso
del digitales financiero mas critico desarticulado
sector moda en empiricos (Redes radica en la validacion de chats vy
el Sociales). de pagos, donde el cuadernos.
Distrito Central 75.83% sufre serias
dificultades para 2. Garantizar la

cuadrar sus cajas diarias
debido a la verificacion
manual de
transferencias bancarias,
lo que obliga al 69.23%
a incurrir en una
constante ~ fuga de

accesibilidad

econdémica de
la propuesta a
través de la
implementacion
del software
bajo un modelo
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Evaluar el nivel
de madurez
tecnologica
actual de las
microempresas
del sector moda
frente a las
demandas de
autoservicio e
inmediatez que
exige el
consumidor

en el mercado
digital actual.

Analizar la
relacion entre el
nivel de
alfabetizacion
digital de los
propietarios y su

Madurez
Tecnologica

tiempo operativo.

Alfabetizaci
on Digital

Resistencia
Tecnoldgica

2. Se determina que el
diagnostico de madurez
tecnoldgica revela un
estado de "modernidad
superficial", donde la
alta visibilidad
comercial externa
contrasta con una pobre
técnica  interna. Al
respecto, el 79.16% de
las microempresas
depende exclusivamente
de WhatsApp 0
Instagram debido a la
ausencia total de una
pagina web formal con
carrito de compras,
mientras que el 75.83%
centraliza  toda la
operacion en su teléfono
celular personal. Esta
falta de madurez fuerza
a ese mismo 75.83% a
duplicar tareas
actualizando precios a
mano y provoca que la
informacion esté
segregada en el 76.92%
de los casos.

3. La evidencia
estadistica confirma una
relacion inversa

significativa: a mayor
competencia digital del
propietario, menor es su

"Freemium",
gratuito en sus

funciones

principales, con
el fin de
suprimir las
barreras del
costo mensual y
permitir la
adopcion

tecnologica sin
afectar los

ingresos diarios
del
microempresari
o informal.

3. Facilitar el
autoaprendizaje
y la adopcion
cognitiva  del
usuario
mediante el
disefio de

una experiencia
intuitiva  que

incluya un
asistente de
inicio  (setup
wizard), una
lista de tareas
paso

a paso y una
guia completa 6
tutorial
integrado,
asegurando que
el propietario
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resistencia hacia
la adopcioén de
sistemas
transaccionales
centralizados en
las micro-
empresas del
sector moda del
Distrito Central.

Establecer los
requerimientos
técnicos y
funcionales de
un modelo de
gestion
tecnologica de
bajo costo que
permita
profesionalizar
la gestion
comercial  del
sector moda.

resistencia al cambio.
Al demostrar que el
69.23% de los
propietarios  gestiona
sus cobros digitales con
total autonomia y un
68.13% opera el
negocio en solitario. Por
consiguiente, el rechazo
al software tradicional
responde a un analisis
de riesgo racional ante
el temor a curvas de
aprendizaje complejas
(57.14%) y a una
limitacion  econdmica
estructural, ya que el
70.33%  califica el
esquema de pago o
suscripcion mensual
como  prohibitivo ¢
insostenible para la
economia  de sus
hogares.

maneje la
herramienta de
forma
auténoma y sin
tecnoestrés.

Fuente: (Elaboracion Propia, 2026)
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ANEXOS

Anexo 1 - Validacion del Instrumento de Medicion por Experto 1

MODELO DE GESTION TECNOLOGICA DE E-COMMERCE ACCESIELE PARA LA COMPETITIVIDAD DE MICROEMPRESAS INFORMALES
DEL SECTOR MODA EN EL DISTRITO CENTRAL

MATRIZ DE VALIDACION
CRITERIOS DE EVALUACION

Ne item Claridad de Relevancia para adelt;::::-cl:n el I"r:';;eu:a':;" OT:;‘;‘;‘; al Observaciones (Eliminar o
redaccion. el tema. modificar indique por favor)
encuestado. determinada. | Investigacion.
Si_ | Mo Si | No Si_|_ No Si No Si No
Vi Variable 1: Brecha Op
VDL a Recepcidn de Pedidos

El tiempo dianc que me toma
registrar los pedidos a mano en
liDretas o Cuadernos.

1. No afecta en nada
1 2. Afecta muy poce, es tolerable X X X X X
3. Afecta de forma reqular
4. Afecta bastante y (atrasa)
V1D1P1 6._Afecta gravemente (paraliza)
El descontrol o aliaso en Ias venlas
debido a la gran canlidad de
mMensajes recibidos en ks chats.

1. Mo afecta en nada
2 2. Afecta muy poco, es tolerable X X X X x
3. Alacla Oe Tofma fegular
4. Afecta bastante y (atrasa)
viD1P2 5_Afecta gravemente (paraliza)
Los malenlendidos 0 reliasos con 10§
repartidores porque las direcciones
de entrega se confunden o se
pierden entre tantos chals
3 1. Mo afecta en nada
2. Afecta muy poco, es tolerable X X X X X
3. Afecta de forma regular
4. Afecta bastante y (atrasa)
VID1P3 5_Afecta gravemente (paraliza)
[Pregunta de Entrevisia)
£Que dificultades enfrenta para
registrar y erganizar 10s ¢atos de los

pedidos? X X X X X

V1D1P4_E [Respuesta Abierta / Narrativa libre]
vibz b. (Control de Inventarios
Equivocarse al empacar un pedico
(mandar una falla, un color o un
producto que no era el solicitado).
5 1. No afecta en naga

2. Afecta muy poco, es tolerable x X x x X
3. Afecia de forma regular
4. Afecta bastante y (atrasa)
V1D2P5 5. Afecta gravemente (paraliza)
‘Vender por redes sociales articulos
que, al buscarse en fisico, ya se
encontraban agotados

1. Mo afecta en nada

2. Afecta muy poco, es tolerable x x X x x
3. Afecta de forma regular

4. Afecta bastante y (atrasa)
V1DZPE 5. Afecta gravemente (paraliza)
[Pregunta de Entrevisia)

£ Qué método utiliza usted para
asegurarse g que las prendas o
productos que publica en sus redes

7 sociales Coincidan exactamente con X X X X X
Io que tlene disponible en fisico?
vinze_g [Respuesta Abierta / Narrativa libre]
VIDZ c 'validacion de Pagos

Rastrear de quien es un depasito
recibido en mi cuenta de banco o
billetera digital cuando el cliente no
envia su captura.

8 1. No afecta en nada

2. Afecta muy poco, es tolerable X x X x X
3. Afecta de forma regular

4 Afecta bastante y (atrasa)

V1D3IPE 5. Afecta gravemente (paraliza)

El liempo que se pierde revisando
manualmente si 1as transferencias ya
[cayeron al banco antes de preparar
&l paguete

] 1. Mo alecta en nada X x X X X
2 Afecta muy poce, es tolerable
3. Afecta de forma regular

4. Afecta bastante y (atrasa)
V1D3P3 5. Afecta gravemente (paraliza)
[Pregunta de Entrevisia)

£ Cdmo realiza usted la verificacion
de los pagos (transterencias
bancanas o billeteras digitales) para
10 estar uro de que corresponden al

pEdld!s;Eegxac[D UEq cada diErE[E antes X X X x x
de despachar?

V1D3P10_E [Respuesta Abierta / Narrativa libre]
vz Variable 2: Madurez Tecnolégica
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V2D1P11

V2D1P12

V2DLP13

Wap2

V2D2P18

W2D2P15

V2D2P16
v3

W3DL

V3DLP1T

vipiris

V3DLP19
va
vanL

MODELO DE GESTION TECNOLOGICA DE E-COMMERCE ACCESIBELE PARA LA COMPETITIVIDAD DE MICROEMPRESAS INFORMALES
DEL SECTOR MODA EN EL DISTRITO CENTRAL

MATRIZ DE VALIDACION

item

CRITERIOS DE EVALUACION

Claridad de
redaccion.

Relevancia para

Lenguaje
adecuado con el

&l tema. encuestado.

Induce a una
respuesta
determinada.

Si_ [ No

Si_ | No

Si_ | No

Si No

Orientada al
tema de

Observaciones (Eliminar o
meodificar indique por favor)

Investigacion.
Si No

Infraestructura Digital

1

Mi negocio depende por completo de
las redes soclales (WhatsApp o
Instagram) para vender porque no
tengo una pagina web propia

1.Para nada cierlo (Falso en mi caso)
2 Poco clerto

3. A veces si, aveces no

4. Muy cierto

5. Tolalmente cierto (Es mi realidad)

12

Llevo el conirol de todo mi negocio
(ventas, inventario y clientes)
completamente a mano o en libretas.
1.Para nada cieno (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, a veces no

4. Muy ciero
=]

cleno (Es mi realigad)

13

Utilizo mi celular personal para
manejar Loda la administracion y las
cuentas de la ienda

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces sl, a veces no

4 Muy cierto

5. Totalmente cierto (Es mi realidad)

Integracién de Procesos

14

Tengo que actualizar mis productos y
anotar las ventas por separado
porque mis aplicaciones no se
conectan entre si

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, aveces no

4. Muy cierto
5

cierto (Es mi realidad)

15

Slento que la informacion de mi
Negocio esta muy regada (una pare
en cuadernos, otra en chats y otra en
las aplicaciones del banco).

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco clero

3. A veces si, a veces no

4. Muy cierlo

5. Totalmente cierto (Es mi realidad)

16

Uso tedos los dias aplicaciones de
pago digital (Banca en Linea, Tengo
o0 Diio) para mover el dinero del
negocio

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, @ veces no

4. Muy cierto

5. Totalmente cierto (Es mi realidad)

Variable 3:

Alfabetizacion Digital

P P yde

17

S& como usar y revisar bien los
pagos por transferencias o billeleras
digitales (comeo Banca en Linea,
Tengo o Diko) sin pedire ayuda a
nadie,

1.Para nada cierlo (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, a veces no

4. Muy cierto

5. cierto (Es mi realidad)

18

Se me hace facil crear catalogos
digitales de mis producios y poner
mensajes automaticos en mis redes
sociakes.

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, a veces no

4. Muy cierto
5 cierto (Es mi realidad)

19

Dependo de la ayuda de un familiar,
amigo o empleado para subir fotos,
responder clientes o revisar los
pagos del negocio

1.Para nada clerlo (Falso en mi caso)
2. Poco clerto

3 Aveces si, avecesno

4. Muy cierto

Variable 4:

5. Tolalmente ciero (Es mi realidad)

Tecnologica

(4 Barreras Psicologicas y de Expectativa
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MODELO DE GESTION TECNOLOGICA DE E-COMMERCE ACCESIBLE PARA LA COMPETITIVIDAD DE MICROEMPRESAS INFORMALES
DEL SECTOR MODA EN EL DISTRITO CENTRAL

MATRIZ DE VALIDACION

CRITERIOS DE EVALUACION
Lenguaje Induce a una Orientada al
adecuado con el respuesta tema de
encuestado. determinada. | Investigacion.
Si No Si No Si No Si No Si No

Claridad de Relevancia para
redaccion. el tema.

Observaciones (Eliminar o

N® Item meodificar indique por favor)

Aprender a usar una aplicacion o
programa nuevo para administrar las
cuentas de mi negoecio me costaria
bastante trabajo.

20 1.Para nada cierfo (Falso en micaso)| X X X X X
2. Poco cierto

3. Aveces sl, a veces no

4. Muy cierto

VADIFID 5. Totalmente cierto (Es mi realidad)
Me da miedo cometer un error en una
aplicacion ¢ sistema y terminar
perdiendo dinero o informacion de mi
negocio

21 |1.Paranada ciero (Falsoenmicaso)| X X X X X
2. Poco clerto

3. A veces si, 2 veces no

4. Muy cierto

Vapiprz1 5. Tolalmente cierto (Es mi realidad
Confio mas en llevar las cuentas yo
MiSMo 0 CON UNA Persona de apoyo
que en dejarlas en un programa

automatico
22 1.Para nada cierto (Falso en mi caso) X X X X X
2. Poca cierto
3. Aveces sl, a veces no
4. Muy cierto
V4D1F22 5 cierto (Es mi realidad)
[Pregunta de Entrevistal
£QUE opinidn 0 Qué expectativas le
genera Ia idea de utilizar un sistema
digital que se encargue de recibir los
2 pedidos y controlar las cuentas de su X X X X X
Negocio de forma automatica?

VaD1PI3_E [R Abierta / N iva libre]

C ¥

Financiera

El costo mensual de mantener un
programa informatico es un Treno
financiero real para digitalizar mi

jocio
24 :Elgala nada cierlo (Falso en mi caso) X X X X X
2. POCO Cierlo
3. Aveces si, a veces no
4. Muy cierto
Vanzp24 5. cierto (Es mi realidad)
[Pregunta de Entrevista]
4 Qué caracteristicas de facilidad de
uso deberia tener una aplicacion o
programa, y cudl serfa el costo

a0z

25 mensual maximo que consideraria X X X X X

aceptable para decidir implementario

en su negocio?
VaD2FI5_E [Respuesta Abierta / Narativa libre]
V= Variable
D= Dimensidn
P= Pregunta VALIDEZ
E= Entrevista

LUGAR Y FECHA:

Tegucigalpa, Distrito Central, 3 de Junio, 2026

VALIDADC POR: Gissela Mayorguin

NIVEL ACADEMICO: Master en Analiica de Datos|

y Estrategia de Negocios

ANOS DE EXPERIENCIA: 10 afios

E-MAIL:  Jissemayorquing2@gmail.com
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Anexo 2 - Validacion del Instrumento de Medicion por Experto 2

V1

MODELO DE GESTION TECNOLOGICA DE E-COMMERCE ACCESIBLE PARA LA COMPETITIVIDAD DE MICROEMPRESAS INFORMALES
DEL SECTOR MODA EN EL DISTRITO CENTRAL

MATRIZ DE VALIDACION

CRITERIOS DE EVALUACION

Claridad de
redaccion.

Relevancia para

el tema.

Lenguaje
adecuado con el
encuestado.

Induce a una
respuesta
determinada.

Si

I

No

Si

No

Si

T No Si No

Tﬁhln

Orientada al

tema de

Investigacion.

Observaciones (Eliminar o
medificar indique per favor)

Variable 1:

Brecha Op

¥ipl

viDirl

¥1D1P2

¥1D1P3

V1D1P4_E

V102

V1D2PS

V1D2P6

V1D2P7_E

viD3

V1D3P8

¥103P9

V1D3P10_E
V2

Recepcitn de Pedidos

El iempo diano que me foma
registrar los pedidos a mano en
libretas o cuadernos.

1. MO afecta en nadga

2. Afecta muy poco, €s tolerable
3. Afecta de forma regular

4. Alecta bastante y (alrasa)

5. Afecta gravemente (paraliza)

El descontrol 0 alraso en las ventas
debido a la gran cantidad de
mensajes recibidos en los chats.

1. No afecta en nada

2 Afecta muy poco, es tolerable

3. Alecta de Torma regular

4. Afecta bastante y (atrasa)

5. Afecta gravemente (paraliza)

Los malentendidos o relrasos con los
repartidores porque las direcciones
de enfrega se confunden o se
pierden entre tantos chats,

1. No afecta en nada

2. Afecta muy poco, es tolerable

3. Afecta de forma regular

4. Afecta bastante y (atrasa)

5._Afecta gravemente (paraliza)

[Pregunta de Entrevisia]

£ Qué dificultades enfrenta para
registrar y organizar los datos de los
pedidos?

[Resy Ablerta / Narrativa libre]

Control de Inventarios

Equivocarse al empacar un pedico
(mandar una falla, un color o un
producio que no era el solicitado).
1. Mo afecta en nada

2. Afecta muy poco, s tolerable

3. Afecta de forma regular

4. Afecta bastante y (alrasa)

5. Afecta gravemente (paraliza)

Vender por redes sociales articulos
que, al buscarse en fisico, ya se
encontraban agotados

1. No afecta en nada

2. Afecta muy poco, es tolerable

3. Afecta de forma regular

4. Afecta bastante y (atrasa)

5. Afecta gravemente (paraliza)

[Pregunta de Entrevisia]

£Qué método utiliza usted para
asegurarse ce que las prendas o
productos que publica en sus redes
sociales coincidan exactamente con
lo que tiene disponible en fisico?

[Respuesta Abierta / Narrativa libre]

Validacion de Pagos

Rastrear de quién es un depasiio
recibido en mi cuenta de banco o
billetera digital cuando el cliente no
envia su captura.

1. No afecta en nada

2 Afecta muy poco, es tolerable

3. Afecta de forma regular

4 Afecta bastante y (atrasa)

5. Afecta gravemente (paraliza)

El lempo que se plerde revisando
manualmente sl las transferencias ya
cayeron al banco antes de preparar
€l paquete.

1. No afecta en nada

2 Afecta muy poco, s tolerable

3. Afecta de forma regular

4. Afecta bastante y (atrasa)

5. Afecta gravemente (paraliza)

10

[Pregunta de Entrevisia]

£ Como realiza usted la verificacién
de los pagos (transferencias
bancarias o billeteras digitales) para
estar sequro de que corresponden al
pedido exacto de cada cliente antes
de despachar?

[~ Abierta [

libre]

I
Variable 2;
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V2D1P11

V2D1P12

V2DLP13

Wap2

V2D2P18

W2D2P15

V2D2P16
v3

W3DL

V3DLP1T

vipiris

V3DLP19
va
vanL

MODELO DE GESTION TECNOLOGICA DE E-COMMERCE ACCESIBELE PARA LA COMPETITIVIDAD DE MICROEMPRESAS INFORMALES
DEL SECTOR MODA EN EL DISTRITO CENTRAL

MATRIZ DE VALIDACION

item

CRITERIOS DE EVALUACION

Claridad de
redaccion.

Relevancia para

Lenguaje
adecuado con el

&l tema. encuestado.

Induce a una
respuesta
determinada.

Si_ [ No

Si_ | No

Si_ | No

Si No

Orientada al
tema de

Observaciones (Eliminar o
meodificar indique por favor)

Investigacion.
Si No

Infraestructura Digital

1

Mi negocio depende por completo de
las redes soclales (WhatsApp o
Instagram) para vender porque no
tengo una pagina web propia

1.Para nada cierlo (Falso en mi caso)
2 Poco clerto

3. A veces si, aveces no

4. Muy cierto

5. Tolalmente cierto (Es mi realidad)

12

Llevo el conirol de todo mi negocio
(ventas, inventario y clientes)
completamente a mano o en libretas.
1.Para nada cieno (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, a veces no

4. Muy ciero
=]

cleno (Es mi realigad)

13

Utilizo mi celular personal para
manejar Loda la administracion y las
cuentas de la ienda

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces sl, a veces no

4 Muy cierto

5. Totalmente cierto (Es mi realidad)

Integracién de Procesos

14

Tengo que actualizar mis productos y
anotar las ventas por separado
porque mis aplicaciones no se
conectan entre si

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, aveces no

4. Muy cierto
5

cierto (Es mi realidad)

15

Slento que la informacion de mi
Negocio esta muy regada (una pare
en cuadernos, otra en chats y otra en
las aplicaciones del banco).

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco clero

3. A veces si, a veces no

4. Muy cierlo

5. Totalmente cierto (Es mi realidad)

16

Uso tedos los dias aplicaciones de
pago digital (Banca en Linea, Tengo
o0 Diio) para mover el dinero del
negocio

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, @ veces no

4. Muy cierto

5. Totalmente cierto (Es mi realidad)

Variable 3:

Alfabetizacion Digital

P P yde

17

S& como usar y revisar bien los
pagos por transferencias o billeleras
digitales (comeo Banca en Linea,
Tengo o Diko) sin pedire ayuda a
nadie,

1.Para nada cierlo (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, a veces no

4. Muy cierto

5. cierto (Es mi realidad)

18

Se me hace facil crear catalogos
digitales de mis producios y poner
mensajes automaticos en mis redes
sociakes.

1.Para nada cierto (Falso en mi caso)
2. Poco cierto

3. A veces si, a veces no

4. Muy cierto
5 cierto (Es mi realidad)

19

Dependo de la ayuda de un familiar,
amigo o empleado para subir fotos,
responder clientes o revisar los
pagos del negocio

1.Para nada clerlo (Falso en mi caso)
2. Poco clerto

3 Aveces si, avecesno

4. Muy cierto

Variable 4:

5. Tolalmente ciero (Es mi realidad)

Tecnologica

(4 Barreras Psicologicas y de Expectativa

Pg 2/3
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Anexo 3 - Formulario de Encuesta en Microsoft Forms aplicada a Muestra

Estudio sobre Gestion Tecnolégica y
Competitividad -
Microempresas del

Estimado(a) propietario(a):

Le invitamos a participar en este breve estudio de la Maestria en Gestién de Tl de UNITEC para co-
nocer los desafios tecnolégicos de los negocios del sector moda (ropa, calzado y accesorios) en el
Distrito Central. Duracién: Menos de 3 minutos - Totalmente Confidencial - jGracias por su valioso
apoyo!

Empezar ahora

Estudio sobre Gestion Tecnoldgica y
Competitividad -

Microempresas del

Rubro de Moda

Cuando envie este formulario, no recopilaré autométicamente sus detalles, como el nombre y la direccién de correo electrénico, a menos que lo proporcione usted mismo.
* Obligatorio

Desafios en la Operacion Diaria de su Negocio

Por favor, evalle qué tanto afecta o atrasa cada una de estas situaciones en el dia a dia de su tienda. * [T}

o of g Afectamuy poco, e Afecta de forma reqular /a  Afecta bastante y atrasa el Dafia gravemente /
o afecta en nada tolerable veces trabajo paraliza el negocio

€l tiempo diario que me toma
registrar los pedidos a mano O
en libretas o cuademos

€l descontrol o atraso en las
ventas debido a la gran
cantidad de mensajes
recibidos en los chats.

Los malentendidos o retrasos
con los repartidores porque
las direcciones de entrega se
confunden o se pierden entre
tantos chats.

Equivocarse al empacar un
pedido (mandar una talla, un
color o un producto que no
era el solicitado).

Vender por redes sociales
articulos que, al buscarse en
fisico, ya se encontraban
agotados.

Rastrear de quién es un
depésito recibido en mi
cuenta de banco o billetera
digital cuando el cliente no
envia su captura.

€l tiempo que se pierde
revisando manualmente si las
transferencias ya cayeron al
banco antes de preparar el
paquete.

= e p—

B Microsoft 365

Este contenido o cred el propietario del formulario. Los datos que envies se enviaran al propietario del formulario. Microsoft no es responsable de las précticas de privacidad o seguridad de sus clientes,
incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des tu contrasefi.

Microsoft Forms | Encuestas, cuestionarios y sondeos con tecnologia de inteligencia artificial Crear mi propio formulario

El propietario de este formulario no ha de os datos de tus respuestas. No proporciones informacién personal o confidencial. | Términos de
uso
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* Obligatorio

Uso de Herramientas y Canales Digitales

Indique qué tan cierta es cada frase con respecto a cémo maneja las ventas y la tecnologia en su negocio actualmente. * [T}

Para nadia cierto (Falso en

. . Totalmente cierto (Es mi
Poco cierto A veces si, a veces no Muy cierto real

lidad)

Mi negocio depende por
completo de las redes sociales
(WhatsApp o Instagram) para
vender porque no tengo una
pégina web propia.

Llevo ¢l control de todo mi
negocio (ventas, inventario y
clientes) completamente a
mano o en libretas,

Utilizo mi celular personal
para manejar toda la
administracion y las cuentas
de la tienda.

Tengo que actualizar mis
productos y anotar las ventas
por separado porque mis
aplicaciones no se conectan
entre si.

Siento que la informacién de
mi negocio esté muy regada
(una parte en cuadermnos, otra
en chats y otra en las
aplicaciones del banco).

Uso todos los dias
aplicaciones de pago digital
(Banca en Linea, Tengo o Dilo)
para mover el dinero del
negocio.

m RS ———

B Microsoft 365

Este contenido lo cre6 el propietario del formulario. Los datos que envies se enviaran al propietario el formulario. Microsoft no es responsable de las practicas de privacidad o seguridad de sus diientes,
incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des tu contrasefia.

Microsoft Forms | Encuestas, cuestionarios y sondeos con tecnologia de inteligencia artificial Crear mi propio formulario

El propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracion de privacidad sobre cémo utilizaran los datos de tus respuestas. No p
uso

P i personal | Términos de
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* Obligatorio

Capacidades y Habilidades Administrativas

Evalte su nivel de confianza y sus conocimientos practicos al realizar las siguientes tareas en su celular o computadora. * [

Totalmente cierto (Es mi

Para nada cierto (Falso en . .
Poco cierto A veces si, a veces no Muy cierto realidad)

mi caso)

Sé cémo usar y revisar bien
I0s pagos por transferencias o

billeteras digitales (como ) O Q
Banca en Linea, Tengo o Dilo)

sin pedirle ayuda a nadie.

Se me hace facil crear
catélogos digitales de mis
productos y poner mensajes
automaticos en mis redes
sociales.

Dependo de la ayuda de un
familiar, amigo o empleado
para subir fotos, responder
clientes o revisar los pagos
del negocio.

w P

Microsoft 365

Este contenido lo cred el propietario del formulario. Los datos que envies se enviaran al propietario del formulario. Microsoft no es responsable de las practicas de privacidad o seguridad de sus clientes,
incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des tu contrasefia
Microsoft Forms | Encuestas, i o tecnologia de inteli artificial Crear mi propio formulario

El propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracion de privacidad sobre cmo utilizaran los datos de tus respuestas. No 6n personal o | Terminos de.

uso
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* Obligatorio

Barreras y Expectativas ante Nuevos Sistemas

Por favor, compdrtanos su postura sincera ante la idea de implementar un programa automatico unificado para administrar su tienda. * [T}

Para nada cierto (Falso en

Totalmente cierto (Es mi
mi caso) i

Poco dierto Aveces si, a veces no Muy cierto reslidad)

Aprender a usar una

aplicacién o programa nuevo

para administrar las cuentas O
de mi negocic me costaria

bastante trabajo.

Me da miedo cometer un
error en una aplicacién o
sistemay terminar perdiendo
dinero o informacién de mi
negocio

Confic mds en llevar las
cuentas yo mismo que en
dejarlas en un programa
automético.

El costo mensual de mantener
un programa informatico es
un freno financiero real para
digitalizar mi negocio

[ sgieme | Y —

Microsoft 365

Este contenido lo cred el propietario del formulario. Los datos que envies se enviardn al propietario del formulario. Microsoft no es responsable de las préctices de privacidad o seguridad de sus clientes,
incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des tu contrasefia.

Microsoft Forms | Encuestas, cuestionarios y sondeos con tecnologa de inteligencia artificial Crear mi propie formularic

l propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracién de privacidad sobre cémo utilizarén los datos de tus respuestas. No i i6n personal o | Términos de
uso

Estudio sobre Gestion Tecnoldgica y
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Rubro de Moda

* Obligateric

Fase Piloto y Entrevista (Opcional) 0

iMuchas gracias por tu valioso apoyo!

Como muestra de nuestro agradecimiento por tu tiempo, al enviar esta encuesta estaras participando automéaticamente en el sorteo de la Gift
Card de L.1000 para el supermercado. Ademas, seleccionaremos un grupo exclusivo de participantes para la prueba piloto 100% gratuita de
nuestra nueva plataforma de ventas. * [I}

() Si, deseo participar

O No, prefiero mantener el anonimato
s w D —

2" Microsoft 365

Este contenido lo cre6 el propietario del formulario. Los datos que envies se enviardn al propietario del formulario. Microsoft no es responsable de las practicas de privacidad o seguridad de sus clientes,
incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des tu contrasefia.

Microsoft Forms | Encuestas, cuestionarios  sondeos con tecnologia deii artificial Crear mi propio formulario
El propietario de este formulario no ha una én de privacidad sobre cémo utilizarén los datos de tus respuestas. No én personal o | Términos de
uso
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* obligatorio

Datos de Contacto 0

Nombre de Contacto (Opcional) * [T}

Escriba su respuesta

Nombre de su Negocio o Tienda (Opcional) [T}

Escriba su respuesta

Numero de Whatsapp * [}

Escriba su respuesta

Correo Electrénico (Opcional) [T}

Escriba su respuesta

s pagina 6 de &

B Microsoft 365

Este contenido lo creé el propietario del formulario. Los datos que envfes se enviaran al propietario el formulario. Microsoft no es responsable de las prcticas de privacidad o sequridad de sus clientes,
incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des tu contrasefia.

Microsoft Forms | Encuestas, cuestionarios y sondeos con tecnologia de'i artificial Crear mi propio formulario

l propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracién de privacidad sobre cémo utilizaran los datos de tus respuestas. No prop 6n personal o | Términos de

‘/i‘

iMuchas gracias por su valiosa participacién! Sus respuestas han sido registradas con éxito. Le recordamos que sus
datos seran tratados con estricta confidencialidad para fines puramente académicos de la investigaciéon de UNITEC. Si
aceptd postularse para la prueba piloto, nos estaremos comunicando con usted a su WhatsApp en los préximos dias.
iMucho éxito en las ventas de su negocio!

B® Microsoft 365

Microsoft Forms | Encuestas, cuestionarios y sondeos con tecnologfa de inteligencia artificial Crear mi propio formulario

€l propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracién de privacidad sobre c6mo utilizaran los datos de tus respuestas. No proporciones informacién personal o
confidencial. | Términos de uso
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Anexo 4 - Guia de Entrevista a Informantes Clave

GUIA DE ENTREVISTA A
INFORMANTES CLAVE

Proyecto de Investigacion: Diagnéstico operativo y tecnoldgico en microempresas informales
del sector moda del Distrito Central.

Dirigido a: Propietarios de microempresas seleccionados (12 informantes clave).

Enfoque metodologico: Triangulacién cualitativa para el analisis de la Friccion Operativa y
Madurez Digital.

Duracion estimada: 5 a 10 minutos.

Protocolo de Introduccién y Consentimiento Informado

"Buenos dias/tardes. Le agradezco enormemente su tiempo para realizar esta
breve entrevista académica como parte de mi proyecto de graduacion de la
Maestria en Gestion de Tecnologias de Informacién de UNITEC. El objetivo es
conversar de forma muy abierta sobre el dia a dia en la operacién de su negocio
del sector moda.

Sus respuestas seran manejadas bajo estricta confidencialidad y anonimato para
fines puramente académicos. No hay respuestas buenas ni malas, solo nos
interesa conocer su valiosa experiencia real como empresario. Con su debida
autorizacion, procederé a grabar el audio Unicamente para facilitar la transcripcion
posterior de la informacion. j Esta de acuerdo con que iniciemos?"

Bloque 1: Friccién Operativa y Logistica (Brecha Operativa)

Pregunta 1 (E1 - Dimension: Recepcion de Pedidos)

e Pregunta Principal de tu Matriz: ;Qué dificultades enfrenta para registrar y organizar
los datos de los pedidos?

e Preguntas de apoyo (Sondas): Cuando recibe un volumen alto de mensajes al mismo
tiempo por WhatsApp o redes sociales, ;coémo hace para que no se le confundan los
datos? ;Le ha pasado que envia un paquete a la persona equivocada por la prisa del
momento?

Pregunta 2 (E2 - Dimension: Control de Inventarios)

¢ Pregunta Principal de tu Matriz: ; Qué metodo utiliza usted para asegurarse de que
las prendas o productos que publica en sus redes sociales coincidan exactamente con
lo que tiene disponible en fisico?
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Preguntas de apoyo (Sondas): ; Qué pasa cuando un cliente le pide una talla o color
que usted pensaba que tenia en inventario, pero al buscarlo resulta que ya se habia
vendido? ;Cémo maneja esa molestia con el cliente?

Pregunta 3 (E3 - Dimension: Validacion de Pagos)

Pregunta Principal de tu Matriz: ; Como realiza usted la verificacién de los pagos
(transferencias bancarias o billeteras digitales) para estar seguro de que corresponden
al pedido exacto de cada cliente antes de despachar?

Preguntas de apoyo (Sondas): /Cuanto tiempo le toma revisar el estado de cuenta del
banco en un dia de muchas ventas? ;Le ha tocado lidiar con capturas de pantalla falsas
o alteradas?

Bloque 2: Barreras y Expectativas del Usuario (Resistencia
Tecnologica)

Pregunta 4 (E4 - Dimension: Barreras Psicologicas y de Expectativa)

Pregunta Principal de tu Matriz: ; Qué opinién o qué expectativas le genera la idea de
utilizar un sistema digital que se encargue de recibir los pedidos y controlar las cuentas
de su negocio de forma automatica?

Preguntas de apoyo (Sondas): ;Existe algtin temor o desconfianza de dejar que un
programa automatico controle esas tareas clave? jConfia mas en llevar las cuentas
usted mismo que en dejarlas en un sistema?

Pregunta 5 (E5 - Dimension: Barreras Econémicas y Viabilidad Financiera)

Pregunta Principal de tu Matriz: ; Qué caracteristicas de facilidad de uso deberia
tener una aplicacién o programa, y cual seria el costo mensual maximo que consideraria
aceptable para decidir implementarlo en su negocio?

Preguntas de apoyo (Sondas): Si una herramienta le resolviera por completo el
descontrol de los inventarios y las capturas de pago, ¢ lo veria como un gasto o como
una inversion necesaria? ; Qué costo en Lempiras al mes consideraria justo?

Protocolo de Cierre: Presentacion de la Prueba Piloto

"Con esto concluimos las preguntas oficiales de la entrevista. Le agradezco
muchisimo su apertura; estos testimonios son de un valor gigante para mi
investigacion.

Como parte de la propuesta practica de mi proyecto de graduacién en UNITEC, he
estado desarrollando una plataforma de ventas en linea disefiada especificamente
para resolver estos dolores de cabeza de inventarios y capturas de banco. El
software ya esta casi listo, pero ocupamos la colaboracién de usuarios reales que
lo prueben gratis para hacernos sugerencias. Si su perfil es seleccionado para esta
prueba piloto, yo me estaria comunicando con usted en los préximos dias. jLe
entusiasma la idea de participar? jNuevamente, muchisimas gracias por su tiempo
y que tenga un dia lleno de ventas!"
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Anexo 5 - Contenido creados en Canva para Posts en Instagram y Facebook

¢VENDES ROPA, CALZADO O
ACCESORIOS?

Investigacion de Competitividad Tecnoldgica - UNITEC

iParticipd y gand acceso a una prueba piloto GRATUITA de
un software de ventas en linea!

TOCA AQUI PARA
RESPONDER LA ENCUESTA
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:GANATE UNA GIFT
CARD DE L.500 PARA EL
SUPER!

iSi vendes ropaq, zapatos o accesorios,
ayudanos con una breve encuesta y participa
en el sorteo!

HAZLO HOY!
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Anexo 6 - Captura del Sitio web oficial de DashPOS (Version Escritorio)

POS & Instalar App @ ES Precios Ver Tiendas Guia de Usuario Panel

\ w A NN \\‘\\

L N N

Prueba Gratuita Explorar Nuestras Tiendas

Solucion Completa de POS y E-Commerce

Administra tu negocio minorista con un poderoso sistema de punto de
venta y una hermosa tienda en linea. Todo lo que necesitas para vender en
tienda y en linea, en un solo lugar.
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