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RESUMENEJECUTIVO

El propdsito de la presente investigacion es identificar la rentabilidad de la
implementacion del e-Commerce en el modelo de negocio de Ferreteria Milena, empresa que se
dedicaa la comercializacion de materiales para la construccion y productos para el hogar en
Cofradia Cortés.

Se sabe que el e-Commerse es el futuro de todas las empresas, y la implementacion de
una plataforma facil y accesible volvera disponible el inventario actualizado con el que cuenta
Ferreteria Milena para sus clientes, al mismo tiempo ofrece la facilidad de adquirir el producto
desde la comodidad de su casa, se desea crear una interfaz sencilla que facilite su uso y sea
atractiva para todos los nuevos usuarios del e-Commerce.

Se realizo el estudio de mercado buscando la opinién de los clientes mediante una
encuesta realizada en el sector de Cofradia, segun el total de personas econémicamente activas
en dicho lugar. Enbase a esto se obtuvieron resultados muy positivos que motivan a Ferreteria
Milena a implementar dicha herramienta, se observé que esta plataforma no solo beneficiara a
los actuales clientes para que logren realizar una compra de manera mas facil, si no que llegara al
37% de todala poblacion cercana que aun no ha comprado en Ferreteria Milena, en base a los
estudios realizados, se proyecta un crecimiento del 6% sobre las ventas totales de la empresa, de
esta manera se puede determinar que es factible para Ferreteria Milena la implementacion de

dicha herramienta ya que cumple con el aumento del 5% requerido.

Palabras clave: Comercializacién, Comercio electrénico, Crecimiento.
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ABSTRACT

The purpose of this research is to identify the profitability of the implementation of e-
Commerce in the business model of Ferreteria Milena, a company dedicated to the
commercialization of building materials and home products in Cofradia Cortés.

It is known that e-Commerce is the future of all companies, and the implementation of an
user-friendliness and accessible platform will make available the updated inventory that
Ferreteria Milena has for its customers, at the same time it offers the ease of acquiring the
product from the comfort of your home. It is desired to create a simple interface that facilitates
its use and be attractive to all new users of e-Commerce.

The market research was carried out seeking customer opinion through a survey
conducted in Cofradia neighborhood, according to the total number of economically active
population. Based on this, very positive results were obtained that motivate Ferreteria Milena to
implement this tool, it was observed that this platform not only benefited current customers to
purchase in an easier way, but will reach 37% of all the nearby population that has not purchased
at Ferreteria Milena yet, based on the research carried out, a 6% growth on the company's total
sales is projected, this allow to determine that it is feasible for Ferreteria Milena to implement

this tool since it fulfills the 5% increase required.

Key Word: Commercialization, E-commerce, Results.



Xiii

INDICE
INTRODUCCION ....ooitiiiisiieisseie sttt 1
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ...ttt 2
2.1 ANTECEUERNTES ...ttt ettt ettt b bbb bbb b 2
2.2 Enunciado/Definicion del problema..........coceveeeieie i 3
2.3 Preguntas de INVESTIGACION .........ciuveieieeieeie e e see e e e et sae e e sreenneenee e 3
2.4 HIPOESIS....ecueiitiete ettt ettt ettt b et e e e ar e be e te e nra e reenee e 4
2T 111 €1 o7 Tox o o PSSP 4
I, OBUIETIVOS ...ttt ettt s et sttt ettt ne st et neabe st 6
3.1 ODJELIVO GENEIAL: ...t bbbt reeae s 6
3.2 ODJetiVOS ESPECITICOS: ...evveiiiiiiiiieie st sttt ste e este e e sraenreenne s 6
IV.  MARCO TEORICO.......oiiieiieeiieieses st sestssessesss s sssas st enassessesss s sss et tanse s snssnsnsns 7
4.1  Breve Historia del @=COMMEICTE .......ccouiiiiiieieeie et sneees 7
4.2 Ventajas y desventajas del uso del e-COMMErCE ........cccccvevvevieiiieseeiiese e 8
421  Ventajas del 8-COMIMEITE .......oiiiiiiiieeie e 8
4.2.2  Desventajas del 8-COMMEICE........cccuiiiiiieieees e 9
4.3  Modelos de Nnegocio del 8-COMIMEICE ..........ccviieiieeiecie e 9
4.4 Tecnologia en el €-COMIMEICE. .......cceiriiiiiiieerie et 10
O RS 1= V] o T Lo F= o U [ USROS 11
4411 PIXEIPAY. oo e 11
4412 PAYPAL oo 11
A.4.1.3  TENQO. coeeeiieieiiie ettt 12
4414  BaC CredOmatiC. ....cccveieieiiiieiie ittt et 12
A.4.2  SEIVIAOIES WED ..ottt sttt st e e e b 13
4421 SErVIAOr WED. ..o e 13
A.4.2.2  HOSEING. ..ottt 14
4.4.3  BaSe U UALOS. . .c.eiieiieieieite ettt 15
AA.4  SOFIWAIE ...ttt et et be e b e s be e nbeeseesbe e b e e besneesbeenbens 16
4441  Sistemas de gestion de CONtENIOS. ........erureririerieirenie e 16
4442  Alternativas de Proveedores de servicios de e-COMMErce.........cccoceverervennnnn 17
445 PAQINGS WED......ooiiiiieiie ettt st e e e s ra e ste e e reenae e e e nreereera s 21

4.4.6 REAES SOCIAIES ... ettt et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeaeens 22



Xiv

4.4.6.1  SOCIAl SEHING ..o 23

45  E-Commerce N HONAUIAS ........ooviuiiieriiiiiiieiieie ettt 23
4.6  ANAiSiS del MICTOBNTOINO ...c.viuiiiiieiecie st 25
4.6.1  Elementos que influyen sobre el microentorno de la Ferreteria Milena. ................ 25
A7 ANALISIS INTEINO ..eovviieieeiecie ettt b bbb e ettt esreene e 25
4.7.1  Informacion de 12 EMPIESA........ccceiuiiieiieiii e 26
4.7.1.1  Politica de Calidad..........coeriiiiiiiiiiie e 26
O 1T o o SRS 26
e T V4 ] To o OSSOSO 27
A.7.0.4  LOQGO Y ESI0QAN ... .iiiiiiieiieie ettt 27
A.7.1.5  ESHALEGIA ...veeieieieiesiieieee ettt e 27
4.7.1.6  Valores fundamentales...........ccooveiieiiieie e 28
4.7.1.7  Organigrama de Ferreteria Milena............ccccoviveiiveiiiic i 28

4.8  Metodologia 0 SUSLENTO.......ucveieierierieitieeeie ettt sreene e 29
0 R O Tox (o o [0 I T 4411 o S SRSUSSR 29
4.8.1.1 Ventajas y desventajas del Ciclo de Deming.........cccccoevvvevveveiiiesieseerie e 31

4.9 ANALISIS € MEICAAD ....veviieieiieiieieie ettt neesreeneens 31
e I R o o1 ] - PP PP PSPPI 32
410 ANALISIS TECIICO .vovviiieie ittt ettt bbbt r et enreene e 32
411 ANALISIS FINANCIEIO ... .ccviiieciiceceee e ettt e reene e 32
V.  METODOLOGIA /PROCESOS.......ccoeiieeeteiiesieisseriesesissessesisss s ses s ssssssessessnssnassans 33
5.1 ENFOQUE Y MELOUOS. ....ceiuiiiieiieiieiesie sttt sttt e et e eneenes 33
511 ENFOQUE MIXEO.....cuiiiiiiiiieiiiieiesie ettt bbbttt nbe b 33
5.1.2  MEtOUO AESCIIPLIVO ..ottt ettt sre e sreenreenee s 34
5.2 PODIACION Y MUESLIA ....ecuveiieiieieiecie ettt saeenaenes 34
5.2.1  PODIACION ...t 34
5.2.2 IVIUBSEI. .. .ttt ettt ekttt e bttt e b e e et e et b eeebe e et e e nnneenes 35
5.3  Unidad de analiSiS Y rESPUESLA .......ceiueieuirierieieieiie et es 36
5.4  Técnicas e instrumentos apliCaAU0S ........c.ecveieeiecie e 37
55  Fuentes de iNfOrmMAaCION .........cc.oiiiiiiii it 37
5.5.1  FUENLES PHIMAITAS ...veevveiieeieeeiecieesteeiesste s e steeste st e s e estesseesseesreesteasaessaesseeneesreenseansens 37
O.5. 1.1 ENCUBSLAS ....eeeiitieiiet etttk sttt ettt et e e b e e e nr b e e nee 37

55.2 FUBNTES SECUNAAIIAS. .. oo 38



XV

5.6  Cronologia de trahajO ........c.eererieirerieiee e 38
56.1  Diagrama de Gantl........cccccieiuiiiiiiieie st 38

VI. RESULTADOS Y ANALISIS ....ooiieeeeeeeteee ettt st 40
B.1  PIANEAI ... bbbt bbb are s 40
0.2 HACET <ottt b e r e e e e ne e 40
6.2.1  EStUdIO 0€ MEICAAD. ... cceeiveerieeiiesiieie e see st ste et este e sraesraeneesreenseaneens 41
6.2.1.1  Preguntas de iNVESLIGACION ..........cccveiiiiiieiieie e 42

6.2.1.2  ENtrevista Personal..........ccccoviiiiiiiiiie e 42

6.2.1.3  Resultados de Estudio de Mercado .........ccooeieeiereeiienieiinie e 43

6.2.1.4  Analisis del estudio de MErcado ..........ccoviveieieiieiesie s 47

6.2.1.5  USUArioS POLENCIAIES .......ooviiiiiiiiiieieieie e 48

6.2.1.6  NUBVOS CHENLES ...ttt 49

6.2.1.7  Crecimiento NUEVOS CHIENTES ........c.ooveiiiiiiiereecee e e 49

6.2.2  EStUIO TECNICO......eiuiiiieeieieie ettt sn e ne e eneas 50
6.2.2.1  Desarrollo del -COMIMEISE ......ccoiiiiiiiiiiiecee e 50

6.2.2.2  Estructuracion de la plataforma...........cccccevveviieiinie i 51

6.2.2.3  Logistica de entregas por el uso del e-COMMErCe .........cccceevveiierviiiesieseenns 57

6.2.2.4  Personal reQUEITAO ......ccveiuieiieie ettt 59

CTR Y 11 o | RS PR 60
6.3.1  EStUIO FINANCIEIO ....eeiviiiieiieieiecie ettt nreas 60
6.3.1.1  Proyeccion de aumento de VENLAS...........cccveveierieiieniesieeseeieie e sie s 61

6.3.1.2  Inversion de capital reqUErido ...........ccooerririerineieiesese e 62

6.3.1.3  Presupuesto de COStOS Y QASLOS .......ccuervrerierierieeieseeseesteeieseesreeseesseesraenseenaeas 62

6.3.1.4  EStado de RESUIAADS. ........eiiiiieiiiieieie e 64

6.3.1.5  FlUJO de €FECIVO ....ccuviiiie et 64

6.3.2  Analisis de COStO-DENEFICIO .......eiviiieeiiciciec e 65
6.3.3  Comprobacion de 1a NIPOLESIS ........cccveieiieiiee e 66

8.4 ACLUAE [ AJUSTA ..ottt ettt e be e sbe e st e re e teenbeenaeeneenns 66
VI, CONCLUSIONES. ... ..o oottt e e st e e e et e e s ae e e e ae e e e nneee e e 68
VIII. RECOMENDACIONES........coiiieitiiieiee ettt sn et 69
IX.  BIBLIOGRAFIAS ..ottt 70
Ko A ANEXO . ettt bRt n ettt nre e 72



XVi

ANEXO 2: COTIZACION DE COMPUTADORA LAPTOP.......ooooeeeeieeeeeeeeeeeeeserie e, 74
ANEXO 3: COTIZACION DE MUEBLES DE OFICINA .......covieieieieieee e 75
ANEXO 4: ENCUESTA DIGITAL QUE SE UTILIZO PARA EL SECTOR DE COFRADIA 76
ANEXO 5: PLATAFORMA EN DISPOSITIVO MOVIL .....ccooiiiieiereieieeeeeiesese s 79

ANEXO 6: PLATAFORMA DIGITAL PARA COMPUTADORA........cooeiiiiiiieiee e 79



XVii

INDICE DE ILUSTRACIONES

lustracion 4.1 Empresa hondurefia de pagos electrOniCos ..........ccocovevrerennienene e 11
Ilustracién 4.2 Empresa de pago electronico con sede en Estados Unidos ...........cccccvevveiveiieennens 11
lustracion 4.3 Empresa hondurefia de pagos, envios y retiros de dinero..........ccccoeeevvereveennne 12
[ustracion 4.4 Banco BaC HONUUIES........c.oieiiiiiiiiiieie e 13
Iustracion 4.5 Comparativa de Servicios de NOStING ........cccveiveiieieiie e 15
Ilustracion 4.6 las mejores 5 empresas para la tienda onling ...........ccoccovvevviieiic e 20
[ustracion 4.7 Pagina web de Presta S0P .......cooiiiiiiiiiee e 21
Ilustracion 4.8 Red social para publicitar la @mpresa ..........cccocveiveiiiieiee s 23
Iustracion 4.9 Plataforma web de Pizza HUL...........ccoiieiiieie e 24
[ustracion 4.10 Logo de ferreteria MIlena ..o 27
Ilustracion 4.11 Organigrama de Ferreteria Milena ..........cccccoeoeieeiiiie i 28
Hustracion 4.12 Ciclo & DEMING ...c..cviuiiiiiiiieieiee et 29
[Hustracion 5.1 Diagrama d€ GaNtt..........ccecviiueiieie i e e re e sreesre e 39
lustracion 6.1 Porcentaje de mercado atendido ..........cooeirerrinenienieneee s 43
Ilustracién 6.2 Porcentaje que usa compras €n HNa ........ccceeveieeiiiiieiec e 44
lustracion 6.3 Porcentaje a favor de la nueva herramienta para la ferreteria............cc.ccooeeveennnn. 45
IHustracion 6.4 Porcentaje del medio de PAg0 ......ccvcveiieieiieiie e 46
Ilustracion 6.5 Porcentaje de aceptacion de publicidad ............ccoveveieveiericeseeeee e 47
IHustracion 6.6 Proyeccion del dolar en el tiempPO........ccociviiiic i 54
lustracion 6.7 Certificado de Seguridad SSL ........c.ccvviieiieiiine et 56

Ilustracion 6.8 Validacion de Certificado en Navegador............coveoveieieeieece e 57


file:///C:/Users/Owner-pc/Music/Downloads/G2-%20Informe_final_PG%20(1).docx%23_Toc52887057
file:///C:/Users/Owner-pc/Music/Downloads/G2-%20Informe_final_PG%20(1).docx%23_Toc52887058
file:///C:/Users/Owner-pc/Music/Downloads/G2-%20Informe_final_PG%20(1).docx%23_Toc52887062
file:///C:/Users/Owner-pc/Music/Downloads/G2-%20Informe_final_PG%20(1).docx%23_Toc52887071

XViii

INDICE DE TABLA

Tabla 5.1 ENFOQUE Y METOTOS .....cveiiiiiiiiieieie ettt 33
Tabla 5.2 NIVEl de CONFIANZA .......ooviiieiiee e n e nae s 36
Tabla 6.1 DatoS PODIACIONES ......cc.eeiveiieiieeiese et et e e e steeneesraesneenneas 48
Tabla 6.2 Servicios y coStoS de BaC HONAUIAS........cceiieiieriiiie e 54
Tabla 6.3 Precios de fleteS POr ENtIEYAS........ccvviieiieiiiiese ettt sre e 58
Tabla 6.4 Proyeccion de ventas anuales en el -COMMEICE ........cevvererereierieseeriere e 61
Tabla 6.5 Inversion de capital reqQUETIO. .......c.ccveiiei i 62
Tabla 6.6 COSLOS Y JASTOS.......c.veeeteitieieetiet ettt bbb bbbttt ettt be s 63
Tabla 6.7 Tabla de reSUBAOS ........ccveiiieee e e 64
Tabla 6.8 Flujo de efeCtiVO OPEIatIVO .........ccoiiiiiiiiiiiee e 64

Tabla 6.9 Técnicas de evaluaCion FINANCIETA ......coov oot 65


file:///C:/Users/Owner-pc/Music/Downloads/G2-%20Informe_final_PG%20(1).docx%23_Toc52889307

XiX

GLOSARIO

API: Una API (siglas de ‘Application Programming Interface’) es un conjunto de reglas (codigo)
y especificaciones que las aplicaciones pueden seguir para comunicarse entre ellas: sirviendo de
interfaz entre programas diferentes de la misma manera en que la interfaz de usuario facilita la
interaccion humano-software.

Backend: es la parte que procesa la entrada desde el frontend. La separacion del sistema en front
endsy back endses un tipo de abstraccion que ayuda a mantener las diferentes partes d el sistema
separadas.

CMS: Un CMS es un software desarrollado para que cualquier usuario pueda administrar y
gestionar contenidos de una web con facilidad y sin conocimientos de programacion Web.
Comercio electronico: Consiste en la compra y venta de productos o servicios de internet, tales
como redes sociales o paginas web.

Disefio Responsive: El disefio web responsive o adaptativo es una técnica de disefio web que
busca la correcta visualizacion de una misma pagina en distintos dispositivos. Desde ordenadores
de escritorio a tabletsy mdviles.

E-Commerce: Término traducido al inglés referente al comercio electrénico.

Estrategia: Es un proceso regulable, conjunto de las reglas que aseguran una decision optima en
cada momento.

Frontend: es la parte de un sitio web que interacttia con los usuarios, por eso decimos que esta
del lado del cliente. Backend es la parte que se conecta con la base de datosy el servidor que
utiliza dicho sitio web, por eso decimos que el backend corre del lado del servidor.

Hosting: es un servicio en linea que te permite publicar un sitio o aplicacion web en Internet.

Cuando te registras en un servicio de hosting, basicamente alquilas un espacio en un servidor
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donde puedes almacenar todos los archivos y datos necesarios para que tu sitio web funcione
correctamente.

Interfaz: Ver frontend

Open Source: programas informaticos que permiten el acceso a su codigo de programacion, lo
que facilita modificaciones por parte de otros programadores ajenos a los creadores originales
del software en cuestion.

Pago electrdnico: Es un sistema de pago que facilita la aceptacion de pagos para las
transacciones en linea a través de internet.

Servidor Web: es un programa que utiliza el protocolo de transferencia de hiper texto, HTTP
(Hypertext Transfer Protocol), para servir los archivos que forman paginas Web a los usuarios,
en respuesta a sus solicitudes, que son reenviados por los clientes HTTP de sus computadoras.
Software: Conjuntos de programas, instrucciones y reglas informéticas para ejecutar ciertas
tareas en una computadora.

SSL.: (Secure Sockets Layer) traducido al espafiol significa Capa de Conexiones Seguras. Es un
protocolo que hace uso de certificados digitales para establecer comunicaciones seguras a través
de Internet.

Ventaja Competitiva: Este término se define cuando una empresa tiene una ventaja Unica y
sostenible respecto a sus competidores, dicha ventaja le permite obtener mejores resultados, v,

por tanto, tener una posicion competitiva superior en el mercado.



. INTRODUCCION

El e-Commerce es una herramienta eficaz para el crecimiento de una empresa y la
comercializacion de sus productos, lo cual ayudaa las empresas a presentar sus productos por
medio de una plataforma digital sin la necesidad de que el consumidor final conozca o llegue
hasta el punto de venta de un negocio, esto permite abarcar un mercado mas amplio y de la

misma forma comercializar sus productos a zonas alejadas del sector donde se ubica dicha

empresa.

Implementar una pagina Web trae grandes beneficios a las empresas que conllevan a un
crecimiento acelerado en sus ventas y asi mejorar su competitividad, brindandole al cliente la

facilidad de buscar y comprar un producto desde cualquier lugar en donde este ubicada.

Se busca desarrollar en la empresa Ferreteria Milena una investigacion acerca de la
implementacion del e-Commerce en el modelo de negocio. Si este logra ser factible podra
aumentar las ventas de dicha empresa, ademas de atraer nuevos clientes que permitan a la

empresa poder generar un mayor volumen de comercializacion.

La implementacion de esta herramienta juega un papel muy importante respecto a la
situacion derivada por la pandemia del Covid-19, durante ese tiempo se observé la necesidad de
tener canales alternos que faciliten al cliente la busqueda y compra de un producto, una pagina
web le permitira tener acceso al inventario disponible de la empresa, sus precios y la posibilidad
de tener una conversacion directa con un vendedor que le facilite informacion mas detallada con

respecto a proceso de compra.



Il. PLANTEAMIENTODEL PROBLEMA

Segun (Herndndez Sampieri, 2014), El planteamiento del problema es el centro, el
corazon de la investigacion: dicta o define los métodos. En este capitulo se dara a conocer la
informacion necesaria para poder llevar a cabo una estrategia de mejora aplicable titulada:
“IMPLEMENTACION DEL E-COMMERCE EN EL MODELO DE NEGOCIO DE LA
FERRETERIA MILENA.” Para realizar el planteamiento del problema en el proyecto es
necesario considerar los siguientes puntos del capitulo: Antecedentes del problema, definicion

del problema, preguntas de investigacion, hipétesis, variables y justificacion.

2.1 Antecedentes

Ferreteria Milena uno de los primeros negocios fundados en Cofradia Cortés dedicada al
rubro ferretero, fundadaen el afio 1995, su nombre surgié por la combinacion de los nombres de
sus propietarios Miguel y Elena “Milena”. Desde entonces la empresa fue evolucionando y

ganando prestigio, fue cuando la empresa decidié darle apertura en el afio 2015 a una sucursal

frente al parque de la zona mencionada.

Actualmente la sucursal ubicada frente al parque, cuenta con un espacio de
estacionamiento para dos vehiculos, con un &rea de atencion de 12 personas y una pequefia

bodega donde se realizan los despachos.

La cantidad de clientes que llegan solamente a realizar una cotizacion, es elevada; esto
genera un cuello de botella dentro del establecimiento, ya que el tiempo que tarda el vendedor en

realizar una cotizacion, es de 14 a 22 minutos aproximadamente segun estudio previo realizado

por la ferreteria, esto genera un retraso en la atencién a otros clientes.



2.2 Enunciado/Definicion del problema

Actualmente, Ferreteria Milena sucursal ha tenido un bajo rendimiento en las ventas, ya
que no se ha obtenido los resultados esperados por la gerencia. Ademas; la cantidad de
cotizaciones que se realizan a diario, hace que consuma gran parte del tiempo de los empleados,
esto genera una carga de trabajo que recae en el personal de ventas y repercute directamente en

el tiempo de espera, lo que afecta la buena atencion de otros clientes.

La competencia que en los ultimos afios ha surgido en Cofradia Cortes y alrededores, ha
impactado negativamente en las ventas de Ferreteria Milena, ya que muchos de los clientes de las
zonas aledafias a Cofradia, no se toman el tiempo de ingresar a dicho sector en busca de un
producto, esto debido que en las cercanias del sector se encuentran diversas Ferreterias

ofreciendo productos similares, como consecuencia no permite que los clientes se enteren de los

bajos precios, calidad de los productosy la buena atencién que brinda la Ferreteria Milena

¢Es factible la implementacion del e-Commerce en el modelo de negocio de la Ferreteria

Milena y que este sea la alternativa que la empresa busca para tener presencia competitiva en el

mercado, elevar sus ventas y atraer a nuevos clientes?

2.3 Preguntas de investigacion

Ademas de definir los objetivos concretos de la investigacion, es conveniente plantear,
por medio de una o varias preguntas, el problema que se estudiara. Hacerlo en forma de
preguntas tiene la ventaja de presentarlo de manera directa, lo cual minimiza la distorsion.
(Christensen, 2006a)

e ;Tendra buena aceptacion la herramienta de e-Commerce en el sector de Cofradia,

Cortes?



e ;Cuales son los costos generales en los que se incurre al implementar una plataforma de
e-Commerce?
e ;Como se puede incrementar las ventas de Ferreteria Milena con la implementacién del
e-Commerce?
2.4 Hipotesis
Las hipotesis son las guias de una investigacion o estudio. Las hipétesis indican lo que
tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas del fenémeno investigado. Se
derivan de la teoria existente y deben formularse a manera de proposiciones. (Hernadez,
Fernandez & Baptista, 2010). Las hipotesis nulas son, en cierto modo, el reverso de las hipétesis
de investigacion. También constituyen proposiciones acerca de la relacion entre variables, sélo
que sirven para refutar o negar lo que afirma la hipotesis de investigacion. (Hernadez, Fernandez

& Baptista, 2010).

Las hipotesis formuladas para esta investigacion son:

Hi: Con la creacion de un sitio web de e-Commerce se obtendra el aumento del 5% sobre las

ventas actuales en la ferreteria Milena.

Ho: Con la creacion de un sitio web de e-Commerce no se obtendra el aumento del 5% sobre las

ventas actuales en la ferreteria Milena.

2.5 Justificacion

Las compafiias que poseen una tienda virtual tienen mayor facilidad de ofrecer informacion
a sus clientes, también proveerles de servicios como manuales para el uso de los productos
adquiridos y mostrar la mercaderia por colecciones y mas. Los portales en linea tienen la utilidad

de servir como medio de publicidad ya que estos estan expuestos en la web a toda hora y al ser



canal de comunicacioén ayuda mucho a incrementar la interaccion entre los clientes y la empresa.
Esto genera una imagen mas profesional y mejor para los clientes, de esta manera aumenta el

numero de clientes creando asi mayor volumen de ventas (Martinez, Lopez & Parra, 2015)

La implementacion del e-Commerce aporta grandes beneficios a las empresas
representando una gran oportunidad para ferreteria Milena, pudiendo convertirse en pioneros en

la implementacion de una herramienta de e-Commerce en el sector de Cofradia cortes.

Toda empresa es creada con el fin de generar riquezas para sus inversionistas y en la
actualidad la alta competencia que se vive en Cofradia Cortes obliga a la Ferreteria Milena a

innovar en sus servicios.

Para Ferretera Milena este proyecto puede representar una ventaja competitiva que
beneficie el aumento en las ventas, asi mismo abarcar un mercado méas amplio e ingresar a zonas

donde actualmente Ferreteria Milena no ha podido comercializar sus productos

La situacion actual que esté atravesando con respecto a la pandemia Covid-19 ha dejado en
evidencia la necesidad de tener un canal alterno de ventas, que permita hacer frente a la demanda
con las restricciones de movilidad actuales. Ademas, es de conocimiento general que en

honduras se sufre de constantes huelgas que hacen que los clientes pasen dias sin poder

movilizarse por miedo a dafios o falta de un transporte.

La mejor publicidad es la que hacen los clientes satisfechos (Philip Kotler)



1. OBJETIVOS

Hernandez (2014) afirma “Los objetivos de investigacion sefialan a lo que se aspira en la
investigacion y deben expresarse con claridad, ser especificos, medibles, apropiados y realistas,
pues son las guias del estudio” (p. 37).

3.1 Objetivo general

Implementar el e-Commerce en el modelo de negocio de la ferreteria Milena con el
propdsito de incrementar las ventas, conociendo a fondo su factibilidad desde el punto de vista
de mercado, técnico y financiero.

3.2 Objetivos Especificos
e Realizar un estudio de mercado en el sector de Cofradia para conocer si la herramienta e-
Commerce tendra la aceptacion para la compra de productos en ferreteria Milena.
e Desarrollar un estudio de factibilidad para la implementacion del e-Commerce.
e Comprobar si la implementacion de la herramienta e-Commerce incrementara las ventas

y disminuira el niamero de cotizaciones fisicas.



IV. MARCOTEORICO

En el capitulo I1'y 111 sedio a conocer los antecedentesy se definio el problema de
investigacion, se establecio el objetivo general y los objetivos especificos, asi como la
formulacion de las preguntas y la justificacion de la investigacion.

En este capitulo se presenta el marco tedrico proporcionando una vision de donde se sitGa

el planteamiento propuesto dentro del campo en el cual nos moveremos.

4.1 Breve Historia del e-Commerce

E-Commerce De acuerdo a lo establecido por Khany Mahapatra (2009), (citados por
Gangeshwer, 2013), la tecnologia forma parte vital en lo que respecta a la mejora de la calidad
de los servicios de una empresa. Una de las cosas que tuvo mayor influencia de la revolucién
digital en la sociedad fue la tecnologia del internet, es vista como la tercera ola de revolucion
luego de la revolucion agricola y la industrial. De este suceso surge la herramienta de innovacion
de los negocios de hoy en dia llamada e-Commerce. El comercio electronico tiene mucha
presencia en varias areas de los negocios, desde el servicio al cliente hasta el disefio de los
productosy esto crea un canal de informacion para la empresa desde la perspectiva de los

consumidores, siendo esta capaz de interactuar con sus clientes.

Gangeshwer (2013), menciona a Thompson (2005) quien indica que la tecnologia del
internet tiene un potencial enorme en el rendimiento de las empresas, ya que disminuye los
costes de los productos y amplia los limites geograficos, creando asi una cercania entre

compradores y vendedores.

Devendra & Rashid (2012) definen al comercio electronico como la compra y venta de

productos o servicios a través de un sistema electronico como el internet y otra red informatica.



Ayudaa las empresas a llevar un mejor manejo de sus actividades con el uso de las tecnologias
de informacién como el intercambio de datos electronicos. De esta manera los usuarios pueden

comprar desde donde sea que se encuentren, ya sea en su carro, en su trabajo, en su casa y todo a

tan solo un clic de distancia.

El comercio electronico es un término que tiene un rol muy importante en este tema, ya
que es propio de la era digital. De acuerdo a Muiiiz (2010) “El éxito del e-marketing comienza
con un proceso continuo de conversion de clientes potenciales en clientes leales, fidelizadosy
satisfechos que utilizan internet como canal de comunicacion, ventas y/o distribucion”.

4.2 Ventajasy desventajas del uso del e-Commerce

El e-Commerce es un tipo de comercio bastante polémico que va creciendo de manera
desproporcionada. Se trata de un proceso de comercializacion que es adaptable a las nuevas
reglas y situaciones del mercado, lo que ofrece nuevas posibilidades. Conocerlo a fondo es la
manera para analizar los beneficios o desventajas que puede traer su uso, se necesita un buen
estudio de mercado para saber si esta estrategia sera aceptada.

Es conveniente tener una imagen objetiva y realista de lo que implica dedicarse al e-
Commerce (comercio electrénico). Lailusion a veces puede cegarnos de los inconvenientes de
algo, igual que el desconocimiento o desconfianza nos impiden ver las cosas positivas
4.2.1 Ventajas del e-Commerce

En medio de la emergencia causada por la pandemia del Covid-19, son muchas las
empresas que han encontrado en el e-Commerce una manera de impulsar sus ventas. Y es que
dicha herramienta sigue fortaleciéndose como uno de los medios con mas potencial de
crecimiento para los proximos afios.

e Expandir la base de clientes al entrar a un mercado mas amplio.



4.2.2

La tienda online esta disponible 24 horas,

Puedes mostrar y ofertar una mayor gama de productos.

El coste tanto de inicio como de mantenimiento es mucho més reducido que en un
negocio de comercio tradicional.

Ahorra tiempo al momento de realizar la compra para el cliente.

Puedes ofrecer mas informacion al cliente.

Existe una mayor posibilidad de ofrecer una mejor comparativa de productos con sus
precios y caracteristicas.

Desventajas del e-Commerce

También se debe conocer los inconvenientes del e-Commerce, para tener en cuenta antes de

iniciar por este medio.

Muchos consumidores prefieren ver el producto antes de comprarlo y desconfian de los
pagos online.

Promocionar una tienda online exige mas trabajo personal, que promocionar una tienda a
pie de calle.

La seguridad del sitio puede dar muchos quebraderos de cabeza al empresario.

Los consumidores quieren el mejor precio y el mejor servicio y es dificil conseguir
ambos siempre.

Si se cae tu pagina (o servidor) no podras ofrecer lo que estas vendiendo, perdiendo

esas ventas.

4.3 Modelos de negocio del e-Commerce

B2B (Business-to-Business): Empresas que hacen negocios entre ellas. El business-to-

business aplica a la relacion entre un fabricante y el distribuidor de un producto y también a la
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relacion entre el distribuidor y el comercio minorista, pero no a la relacion entre el comerciante y
su cliente final (consumidor),

B2C (Business-to-Consumer): Empresas que venden al publico en general, a los
consumidores como personas naturales.

C2C (Consumer-to-Consumer): Plataforma a partir de la cual los consumidores compran
y venden entre ellos. Es la forma méas antigua de comercio electrénico que conocemos. Estas
plataformas surgen como una manera de ayudar a la gente a negociar directamente con otras
personas o poder comprarles a las empresas de manera mas beneficiosa para ellos. Unejemplo es

E-bay.

B2G (Business-to-Government): Empresas que venden u ofrecen sus servicios a las
instituciones del gobierno. Los ayuntamientos, diputaciones y otras instituciones oficiales,
pueden contactar con sus proveedores, comparando productosy realizando pedidos por medio de

un proceso simple y estandarizado.

C2B (Consumer-to-Business): Es el modelo de negocio de comercio electrénico en el
que los consumidores pueden ofrecer productosy servicios a las empresas, y las empresas pagan
a los consumidores. Este modelo de negocio es una inversion completa del modelo de negocio

tradicional (de empresa a consumidor = B2C).

(Merino, 2015)
4.4 Tecnologia en el e-Commerce
Para abrir un negocio de comercio electronico no basta con tener una pagina web y contar

con una amplia gama de productos. Se necesitan una serie de herramientas que haran posible el
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funcionamiento de la tienda online. A continuacion, se detallan las tecnologias necesarias para
iniciarse en el mundo del e-Commerce.
4.4.1 Servicios de pago

Los servicios de iniciacién de pagos son aquellos que permiten al consumidor pagar sus
compras a través de Internet sin tener que utilizar ningun medio de pago (como una tarjeta de
crédito o una cuenta bancaria) en el momento de la transaccion, ya que el pago del producto o
servicio se hace a través de una plataforma que hace de intermediaria entre el vendedory el
consumidor.
4.4.1.1 Pixel Pay.

Sistema para gestion de pagos electronicos con integracion directa a la plataforma de e-

Commerce (empresa con sede en Honduras).

=EPIXELPAY

llustracion 4.1 Empresa hondurefia de pagoselectronicos

Fuente: (PixelPay, 2017)
4.4.1.2 PayPal.

Sistema para gestion de pagos electronicos con integracion directa a la plataforma de e-

Commerce (empresa con sede en Estados Unidos).

P PayPal

llustracion 4.2 Empresa de pago electronico con sede en Estados Unidos

Fuente: (Paypal, 1999)
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4.4.1.3 Tengo.

Cartera virtual mediante una aplicacion mavil que permite realizar compras digitales sin
necesidad de una tarjeta de crédito o débito, haciendo depdsitos en una extensa red de agentes
como pulperias, farmacias, minisuper, supermercados, gasolineras entre otros, adicional también
permite el uso de tarjeta de crédito/débitoy cuentas bancarias. (Sin integracion directaa la

plataforma de e-Commerce).

llustracién 4.3 Empresa hondurefia de pagos, envios y retiros de dinero

Fuente: (Tengo, 2019)
4.4.1.4 Bac Credomatic.

BAC Credomatic es uno de los principales bancos de América Central ofreciendo una
gran cantidad de servicios dentro de los cuales se encuentra el servicio de integracion al e-
Commerse permitiendo hacer compras digitales utilizado casi cualquier tarjeta de crédito

obtenida en cualquier parte del mundo con integracion directaa la plataforma e-Commerce.
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Z» BAC

CREDOMATIC

llustracién 4.4 Banco Bac Honduras

Fuente: (Bac Honduras, 2019)
4.4.2 Servidores web

Entender que es un Servidor web y un hosting nos ayudara a comprender parte de
funcionamiento de las plataformas de e-Commerce. Segun el sitio web de servicios informaticos
IONOS las definiciones de servidor y hosting son las siguientes:
4.4.2.1 Servidor Web.

Del término servidor se pueden derivar dos connotaciones una de ellas en referencia al
hardware donde se ejecuta el software y se almacenan datosy la otra es referente al software que
se encarga de controlar o gestionar los datos, este ultimo requiere del servidor fisico para poder
funcionar.

Definicion Servidor (hardware): un servidor basado en hardware es una maquina fisica
integrada en una red informatica en la que, ademas del sistema operativo, funcionan uno o varios
servidores basados en software. Una denominacion alternativa para un servidor basado en
hardware es "host™ (término inglés para "anfitrion™). En principio, todo ordenador puede usarse
como "host" con el correspondiente software para servidores. (IONOS, 2019)

Definicion Servidor (software): un servidor basado en software es un programa que
ofrece un servicio especial que otros programas denominados clientes (clientes) pueden usar a

nivel local o a través de una red. El tipo de servicio depende del tipo de software del servidor. La
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base de la comunicacién es el modelo cliente-servidor y, en lo que concierne al intercambio de
datos, entran en accién los protocolos de transmisién especificos del servicio. (IONOS, 2019)
4.4.2.2 Hosting.

El alojamiento compartido es, por definicién, un modelo de hosting en el que un conjunto
de paginas web tienen acceso compartido a un conjunto de recursos en el servidor. En este caso,
la capacidad de almacenamiento es dividida entre todos los usuarios, incluyendo RAM, CPU y la
maquina fisica (que sirve de base). Toda pagina web alojada en un servidor compartido cuenta
con un dominio propio y su contenido es almacenado en una particion individual dentro del
espacio disponible del disco. Esto garantiza que diferentes usuarios puedan llevar a cabo
proyectos independientes a pesar de compartir una misma plataforma de hardware. Este tipo de
alojamiento web tiene un gran impacto en la reduccion de costes, lo que lo ha convertido en una
solucion especialmente popular. A continuacion, presentamos los pros y los contras del hosting
compartido y mostramos sus diferencias con las ofertas de hosting gratuito, con los servidores

dedicadosy con los servidores propios. (IONOS, 2019)
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| () GoDaddy || 4 | L HOSTINGER
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llustracion 4.5 Comparativa de serviciosde hosting

Fuente: (Bustamante, 2018)

4.4.3 Base de datos

Las palabras “Base de datos” pueden tener diferentes connotaciones relacionadas con el
almacenamiento de datos, pero en este documento usaremos este término solamente para al uso

aplicado en la rama de la informética.

Desde el punto de vista informatico, la base de datos es un sistema formado por un
conjunto de datos almacenados en discos que permiten el acceso directo a ellos y un conjunto de

programas que manipulen ese conjunto de datos. Cada base de datos se compone de una 0 mas
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tablas que guarda un conjunto de datos. Cada tabla tiene una 0 mas columnas y filas. Las
columnas guardan una parte de la informacion sobre cada elemento que queramos guardar en la

tabla, cadafila de la tabla conforma un registro. (Maestros del Web, 2007)

En este proyecto se plantea el uso de MySQL la cual es una base de datos gratuita y de

codigo abierto que servira como gestor de los datos de nuestro sitio web de e-Commerce.

MySQL es un gestor de bases de datos que permite la interaccion con los lenguajes de
programacion mas utilizados como PHP o Java. Nacié como software libre y la mayor parte de
su codigo se encuentra escrito en lenguaje C/C++, ademas, MySQL puede ser usado por varias

personas al mismo tiempo. (Tokio School, 2019)

444 Software

(Pressman, 2010) El software de computadora es el producto que construyen los
programadores profesionales y al que después le dan mantenimiento durante un largo tiempo.
Incluye programas que se ejecutan en una computadora de cualquier tamafio y arquitectura,
contenido que se presenta a medida que se ejecutan los programas de computo e informacion
descriptiva tanto en una copia dura como en formatos virtuales que engloban virtualmente a
cualesquiera medios electronicos. La ingenieria de software esta formada por un proceso, un
conjunto de métodos (practicas) y un arreglo de herramientas que permite a los profesionales
elaborar software de computo de alta calidad. Pag. 1
4.4.4.1 Sistemas de gestion de contenidos

Los sistemas de gestién de contenidos 0 Content Management Systems (CMS), son
programas informaticos que permiten crear, editar, administrar y publicar los contenidos de una
web de manera facil y sin conocimientos avanzados sobre programacion. Conscientes de las

capacidades que ofrecia la red como canal de comercializacion, se requeria de una herramienta
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que permitiese satisfacer las necesidades de las empresas y aprovechase el potencial de las
nuevas tecnologias a un bajo coste. Como respuesta a esta necesidad tecnoldgica y econémica,
surgen los sistemas de gestion de contenidos, que reemplazan a las paginas web estaticas,
aportando dinamismo y disefios mas atractivos, ademas de facilitar que personas con un
presupuesto reducido y sin conocimientos extensos en informatica puedan desarrollar sus propios
contenidos. (Pérez-Montoro, 2005)

Segun su licencia podemos clasificarlos entre CMS gratuitos o de cddigo abierto (en
inglés, Open Source), donde lacomunidad de desarrolladores fomenta su mantenimiento y
crecimiento, o los softwares de pago, que cubren las limitaciones que el comercio electrénico:
Disefio e implantacion de una tienda online puedan tener las soluciones gratuitas en caso de que
la empresa crezca y requiera de gestiones mas complejas.

Para el trabajo a desarrollar, los sistemas de cddigo abierto son los que més se ajustan a
las necesidades, ya que permitiran alcanzar los objetivos marcados sin necesidad de acometer
grandes inversiones econdmicas.
4.4.4.2 Alternativas de Proveedores de servicios de e-Commerce

. PrestaShop

PrestaShop es una plataforma disefiada en PHP con licencia de «cddigo abierto» cuya
principal funciény razén de ser es crear una tienda online, para que puedas vender tus propios
productos a través de Internet, en otras palabras, se trata de un software gratuito para disefiar
sitios web sin la necesidad de programar, el cual incluye un carrito de compra y las demas
secciones propias de una tienda adaptada para vender productos en Internet. (Facchin, 2019)

Presta Shop es de codigo abierto lo que significa que es una plataforma gratuita y

modificable a gusto del usuario, pero requiere de otros elementos fundamentales para funcionar
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ya que un software sin hardware no es nada; es aqui donde entra en juego el hosting o servidor;
este es el dispositivo o lugar virtual donde se alojaria nuestra plataforma junto con la base de
datos.
Ventajas y desventajas de Presta Shop
Es de nuestro conocimiento que todo software tiene sus fortalezas y también sus
debilidades, por ende, listaremos las ventajas y desventajas mas evidentes de esta plataforma.
Ventajas
e Potente control del catalogo
e Panel de control sencillo, accesible e intuitivo
e Afadir mas funciones con los médulos
e Seguridad integrada con SSL
e Soporte para multiples idiomas
e Gestion de clientes y pedidos
e Personalizacion del backend
e Cadigo Abierto (Gratuito)
Desventajas
e Errores en traduccion de los textos por defecto
e Las Facturas emitidas requieren ajustes de disefio a veces complejos.
e Sus actualizaciones pueden contener errores.

e Plantillas y modulos de paga.

Hay diversos proveedores de servicio relacionados al e-Commerce, pero solo se

nombraran algunos de ellos en funcion a su utilidad.

. Wix
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Wix.com es una plataforma para el desarrollo web basada en la nube que fue desarrollada
y popularizada por la compafiia Wix. Permite a los usuarios crear sitios web HTML5 y sitios
moviles a través del uso de herramientas de arrastrar y soltar en linea.1 Los usuarios pueden
agregar funcionalidades como plug-ins, e-comerse, formularios de contacto, marketing por
correo electrdnico, y foros comunitarios con sus sitios web utilizando una variedad de

aplicaciones desarrolladas por Wix y de terceros.

Wix es construido en un modelo de negocio freemium, ganando sus ingresos a través de
actualizaciones premium. Los usuarios deben comprar paquetes premium para conectar sus sitios
a sus propios dominios, eliminar los anuncios Wix, afiadir capacidades de comercio electrénico o
comprar almacenamientos de datosy ancho de banda adicionales.

. OpenCart
OpencCart es un sistema de comercio electrénico de cddigo abierto (open source) basado en PHP
para tiendas de venta online. Una solucioén de comercio electronico robusta para comerciantes de
Internet con la capacidad de crear su propio negocio en linea y obtener un comercio electronico
con un coste minimo. OpenCart esta disefiado con unas caracteristicas muy completas, facil de
usar, potente, rapida y con un interfaz visualmente atractivo. Su principal creador y actual
desarrollador de todo el proyecto es el inglés Daniel Kerr, al cual se le debe agradecer esta
magnifica tienda online que ha puesto gentilmente al alcance de todosy hoy en dia segun
muchas valoraciones y estadisticas que hay en Internet es quizas la mejor (0 una de las mejores)
de entre todas las existentes de codigo abierto, comparando rapidez, sencillez y eficacia.
(OpencCart, 2020)

. CubeCart
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CubeCart es una plataforma que nos permitira crear un negocio a través de la modalidad
e-Commerce (comercio electronico) de una forma muy sencilla, ya que una de las principales
ventajas que presenta esta plataforma es que es muy facil de utilizar para cualquiera sin
necesidad de tener amplios conocimientos de programacion o temas similares, el principal
inconveniente que presenta CubeCart es que no es un software libre y gratuito salvo en la version
3, es decir que o te quedas en esa version o deberias pagar las continuas actualizaciones de esta
herramienta de comercio electrénico. Por el contrario, la ventaja que presenta es que se integra

muy bien en todo tipo de sitios y se ve muy profesional desde el punto de vista del cliente

(PINEDA, 2017).

Las 5 mejores plataformas para crear una tienda online
(DD commeRcE % PrestaShop @ Magento ﬂ shopify @ oleoshop
WOOCOIMITENCE.ComMm prestashop.com/es magento.com shopifyes oleoshop.com
Tamano Madiano, alredader Mediano, alrededor Grande, mas de Pequeiio, 100 o menos Pequeiio, 100 o menoz
del proyecto de 500 productos de 500 productos 1.000 producto=s productos productos
Eacitidad dep=o Ficil Moderada Media Muy Fieil Muy Faeil
ypersonalizacién
Cantidac de ggias Muy abundante Media Media-baja Media-baja Baja
en espaiiol
{Se requiers con'l:r.atar si si si No No
un hozting?
2La plataforma tiene No No No si i
coste menzual?
2 Cobran comizién No No No si No
por venta?
LE= multi lenguaje? Si Si Si Si Si
Afio de lanzamiento 2011 2007 2008 2006 2011
ideasparatuempresa.es

llustracion 4.6 las mejores 5 empresas para latiendaonline

Fuente: (Vodafone, 2017)
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445 Paginasweb

Este término hace referencia a un documento digital de caracter multimediatico. Es decir,
capaz de incluir video, audio, texto y sus combinaciones, a la que se puede acceder a través de un
navegador web y una conexion activa a internet. Existen mas de mil millones de paginas Web de
diversa indole y diverso contenido, provenientes del mundo entero.

Esto representa el principal archivo de informacién de la humanidad que existe
actualmente, es por esto que el internet se ha hecho una herramienta muy viable para las
empresas ya que hoy en diano hay lugar del mundo en el que no haya acceso al internet,
mediante un pagina web se pueden realizar compras en todo el mundo sin necesidad de tener el
mismo idioma o manejar la misma moneda, esto ha permitido a muchas empresas crecer y otras
dedicarse solamente a las ventas por medio de las paginas web.

Como vemos hoy en dia existen paginas que nos dan la facilidad de personalizarlas a
nuestro gusto, incluir toda la informacién que queramos de nuestra empresa, productosy
comunicarnos directamente con el consumidor final de una manera muy sencilla. Entre las
paginas web més populares para el e-Commerce tenemos:

L] PreSta Shop % PrestaShop Productos Recursos Acerca de

e Wix Crea tu negocCio online
con PrestaShop
o OpenCal’t Abre ya mismo tu tienda online. Una solucion para
cada necesidad.
® CubeCart
e Shopify
e Ecwid Descubre PrestaShop

llustracién 4.7 Paginaweb de Presta Shop

Fuente: (Gibault, 2007)
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4.4.6 Redes sociales

Las redes sociales son un auténtico tesoro de beneficios para las empresas ya que les
permite poder abarcar un mercado mas amplio, llegar a clientes nuevos, a zonas alejadas de
donde se encuentra ubicada la empresa, ademas le permite a la empresa conocer mejor a sus
clientes, saber los productos que més les interesa, identificar los puntos débiles para poder
fortalecerte.

Para poder llevar la marca de tu empresa al mundo de las redes sociales necesitas
mantener tus redes sociales activas, interactuar con los seguidores lo mas que puedas para que
ellos comiencen a grabarte, y en el momento que necesiten un producto que anteriormente ya lo
habian visto en tu pagina, rapidamente te buscaran para poder adquirirlo, esta es la manera mas
habitual de adquirir clientes, estar constantemente mostrandote ante ellos, que te recuerden en el
momento de necesitar un producto, pero una pagina abandonada solo presenta una mala
impresién, te genera una duda de la empresa.

Facebook: La red social mas popular y utilizada alrededor del mundo, ademas es una de
las mejores para vender por internet, ofrece buenos resultados para cualquier tipo de negocio, ya
gue nos encontramos con paginas creadas especificamente para vender donde podemos hacer
nuestras propias publicaciones, la publicidad es increible, y vemos casos reales de empresas que
han aumentado significativamente sus ventas y de una manera muy sencilla, ya que de mantener
una presencia activa, conseguiremos llegar de manera casi inmediata al mayor niamero de

usuarios activos.
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'é facebook

d
2020

llustracién 4.8 Red social para publicitar laempresa
Fuente: (Poolpo Marketing, 2020)
4.4.6.1 Social Selling

Es el uso de las redes sociales para conectar, interactuar y conocer a los clientes y
potenciales clientes, para establecer una relacion de confianza con ellos, con la finalidad de
despertar su interés por la empresa hasta el punto de animarlos a comprar. Con la web 2.0
estamos en presencia de un nuevo usuario digital que antes de realizar cualquier compra,
investiga, busca informacion y comparte sus dudas con otros internautas acerca de algin
determinado producto o servicio. Hoy en dia hemos visto cambios notables en la manera de
vender, se ha dado el paso a un modelo tradicional, el internet, como recurso usado por millones
de personas alrededor del mundo han permitido que muchas marcas y empresas se vean
obligadas a implementar métodos novedosos para vender a través de plataformas digitales, en
especifico las redes sociales.
4.5 E-Commerce en Honduras

En Honduras, el Comercio Electronico no sélo ocurre en compras en tiendas
norteamericanas. El nimero de comercios locales que adoptan sistemas de pago online también

esta creciendo. Entre ellos podemos mencionar:



e Ferreteria Monterroso

e  ChimmyChurry

o OferTel

e Pizza Hut
e DIUNSA
e Unitec

e Comercial Larach
e LaPrensa
e Cinemark
e LaCuracao
e Acosa
Dentro de estos, Pizza Hut Honduras tiene uno de los mejores sistemas de e-Commerce
implementado tanto en su plataforma web como en la app para dispositivos moviles.

(Melgar, 2015)

VN p,’LZa mr— Bienvenido Josa Melgar  CHA

=
PIZZAS ENTRADAS PASTAS  PANINIS CALZONES BEBIDAS POSTRES = PROMOS ‘ TOTAL 576.00 PAGAR

EN FEBRERO

llustracién 4.9 Plataforma web de Pizza Hut

Fuente: (Melgar, 2015)
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4.6 Andlisis del microentorno

Es todo aquello ajeno a la empresa, es decir, todo lo que rodeaa la empresa en el sentido
econdmico, y que por tal produce ganancias y beneficios monetarios a corto y largo plazo. Este
define las fuerzas cercanas a la empresa. Es una relacion entre la empresa y todos los que
participan en el proceso de produccion o servicios.

4.6.1 Elementos que influyen sobre el microentorno de la Ferreteria Milena.

Los proveedores: Ferreteria Milena cuenta con un nimero elevado de proveedores con
los que trabaja de la mano y se tratan de mantener relaciones estables y flexibles para la
eficiencia entre sus abastecimientos, entre los proveedores mas destacados se encuentran:
Ferreteria el centro, Despensa Ferretera, Ferreteria Faraj, La mundial, La global y Sufeh.

Los competidores: En Cofradia Cortes la competencia es muy rigida, a pesar de la
cantidad de ferreterias que se encuentran en todo Cofradia, esto le daimpulsos positivos a la
Ferreteria Milena para poder manejar precios competitivos, una excelente atencion al cliente y
manejar altos inventarios para que el cliente encuentre todo lo que necesite.

Los clientes: Ferreteria Milena cuenta con clientes de todas las edades, asi como clientes
potenciales, clientes que ya son fieles a la empresa, como clientes nuevos que estan en proceso
de fidelizacion, por ende, la Ferreteria siempre busca la manera de darle a los clientes la mejor
sensacion de compra en las tiendas y brindarle los precios mas competitivos, ya que sabe que de
ellos depende el crecimiento de la empresa.

4.7  Anadlisis interno

El objetivo del analisis interno de Ferreteria Milena es descubrir sus fortalezas y

debilidades, trata de identificar cual es la estrategia actual y la posicion de la empresa frente a la

competencia, se conocera la informacion de la empresa, vision, misién, politica de calidad,
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estrategia, descripcion del departamento de ventas y los manejos operacionales que tiene la
empresa.
4.7.1 Informacion de la empresa

Ferreteria Milena fundadaen el afio de 1995, junto con un bar restaurante que en ese
entonces era la mayor atraccion en la comunidad, pasando los afios la Ferreteria fue creciendo y
ganando prestigio en la comunidad, fue entonces que 3 afios después los duefios de ambos
negocios optaron por ayudar al crecimiento de un negocio mas sano y rentable que ayudara a la
comunidad, y tomaron la decision de cerrar el bar, enfocandose solamente en la administracion
de la Ferreteria, el espacio en el que se encontraba el bar lo decidieron remodelar para poder
manejar un mayor inventario de productos enfocados Unicamente a la Ferreteria Milena.

Afos después la Ferreteria Milena vio la oportunidad de darle apertura a una sucursal
ubicada en el centro, frente al parque de Cofradia Cortes. Los duefios vieron que era una
oportunidad para extendery abarcar un mayor nimero de clientes en dicho sector.
4.7.1.1 Politica de calidad

Exceder las expectativas del cliente
4.7.1.2 Mision

Somos una empresa dedicada a comercializar todo tipo de productos del ramo ferretero,
llegando al alcance de la compra y venta en materiales altamente certificador para la
construccion de viviendas y obtener cualquier tipo de herramientas o materiales deseados, con la
obligacion de satisfacer las necesidades basicas del consumidor final, demostrando la eficacia
para cumplir con altos estandares de demanda, deseando siempre la satisfaccion maxima de

nuestros clientes.
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4.7.1.3 Vision

Convertirnos en una empresa ubicada entre las mejores del mercado, donde operamos en
la rama de la comercializacion de productos ferreteros y de materiales de construccion, dirigido a
organizaciones y publico en general, obteniendo altos estandares de calidad y manteniendo un
alto grado de competitividad y orientacion de servicio hacia la comunidad con posibilidades de
proyeccidn a otras regiones.

4.7.1.4 Logoy eslogan

TV, N ~

— = La llave para construir tus ideas

llustracién 4.10 Logo de ferreteria Milena

Fuente: (Milena)
4.7.1.5 Estrategia
e Crecimiento constante en el servicio y la calidad brindadaal cliente
e Continuar expandiendo la Ferreteria Milena a otras zonas, para abarcar un
mercado méas amplio y atraer nuevos clientes.
e Mantener una atencion de calidad y con precios competitivos para fidelizar a los
clientes.
e Buscar nuevos canales de venta, como lo es el e-Commerce para aumentar el
namero de ventas diarias en Ferreteria Milena
e Mantener activas las redes sociales para formar un vinculo con las personas que

conozcan los productosy servicios para formar futuros clientes.



4.7.1.6 Valores fundamentales

Servicio Dedicacion Disciplina
Trabajo en equipo Calidad Responsabilidad
Eficiencia Integridad

4.7.1.7 Organigrama de Ferreteria Milena

e

Vendedor ],  Contador General

#m| |Iamml sahury Alvarado
Armando Borjas mﬂj Cristian Josue
et

— Sucursal

' Gte. Adniristmthm- ' Control de operaciones '
‘ Vendedor 2 i Vendedor 1 -

Cargador

llustracién 4.11 Organigrama de Ferreteria milena

Fuente: (Milena)
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4.8 Metodologia de sustento

A continuacion, se detallard la metodologia de sustento en la investigacion y anélisis para
la implementacion del e-Commerce en la ferreteria milena:
4.8.1 Ciclo de Deming

Es la metodologia mas utilizada para implementar un sistema de mejora en los procesos.
Su principal objetivo es la autoevaluacion, destacando los puntos fuertes que hay que mantener y
las areas de mejora en las que se debe trabajar. El ciclo es conocido por sus siglas en inglés como

PDCAy se traduce en las siguientes etapas: Planificar, Hacer, Verificar y Actuar.

Planificar (Plan):

Hacer (Do):

€Qué hacer? Realizar lo planeado

£Como hacerlo?

D.

Check

Actuar (Act): Verificar (Check):
Como mejorar la Ocurrieron 1as cosas
proxima vez segun lo planificado

lustracion 4.12 Ciclo de Deming

Fuente: (emaze, 2018)

Planificar: Es la fase de identificar el problema o actividades de mejora, se establece
objetivos a alcanzar, en esta fase se incluye también la planificacion concreta de los recursos
necesarios. se definen los métodos o herramientas para conseguir los objetivos. Una forma de
identificar las mejoras puede ser realizando grupos de trabajo (Lluvia de ideas).

Hacer: Es llevar un plan de accién, mediante la correcta realizacion de las tareas

planificas, la aplicacion controlada, la verificacion y obtencion de retroalimentacion necesaria
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para el posterior andlisis. El equipo o el individuo ahora tiene que poner en marcha lo que ha
planeado en la primera fase, lo mejor aqui es proceder con pasos pequefios y cuestionar la
implementacion unay otra vez, de este modo, nos podemos asegurar de no perder el control
durante la implementacion y de que nos cefiimos al plan. En la practica, también se ha
comprobado con éxito que el proceso de cambio solo se puede probar a pequefia escala.

En definitiva, este segundo paso también puede considerarse como una fase de prueba, el
tiempo empleado en la puesta en marcha de esta fase se utiliza también para aprender: el hecho
de que algo haya sido planificado correctamente no significa que tenga que funcionar en la
préactica. La experiencia adquirida en la fase hacer conduce directamente a la tercera fase.

Verificar / Comprobar: Durante la revision (o verificacion), los resultados obtenidos se
comparan con los objetivos definidos. En esta fase se mira criticamente lo que funcionay lo que
no resulta como se esperaba. Es importante examinar objetivamente el plan y su aplicacion. Los
problemas de la fase de implementacion no deben ser vistos como fracasos, sino como
oportunidades para aprender de ellos, ya que para eso esta pensada esta fase.

La fase de verificacion no solo resume, sino que también analiza: ¢por qué no fue todo
segun lo planeado? Unavez se haya descubierto como surgieron los problemas, sera sencillo
cambiar el plan y lograr mejores resultados la proxima vez.

Actuar / Ajustar: En esta etapa se compara el resultado obtenido con el objetivo marcado
inicialmente, es el momento de realizar acciones correctivas que permitan mejorar el proceso.

Una vez completada la fase actuar, el nuevo estado de la implementacion se considerara
estandar. Este nivel de calidad ya no debe abandonarse. Por lo tanto, también se debe instalar una

forma de control. Siempre puedes cuestionarte la implementacion llevada a cabo y asegurarte de
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que no se repiten los viejos patrones de errores. Una vez finalizada la etapa 4, se debe de volver
al primer paso para estudiar nuevas mejoras a desarrollar. (IONOS Productividad, 2019)
4.8.1.1 Ventajas y desventajas del Ciclo de Deming

Ventajas:

e Se ajusta a cualquier tipo de objetivos y situaciones.

e Luego de verificar y analizar con éxito un nuevo método de proceso, la empresa
puede extender su aplicacion a otros departamentos, con la garantia de que
proporcionara los beneficios esperados.

e Ahorro de tiempo y costos en la empresa.

e Permite que una empresa pruebe en pequefia escala el cambio que desea
implementar antes de gastar en un método que pudiera no funcionar.

Desventajas:

e Un proyecto puede permanecer demasiado tiempo en las primeras etapas,
analizando la situacién a la que se va a aplicar.

e Podria no ser el enfoque adecuado para enfrentar un cambio emergente dentro de
la empresa, ya que desarrollar de forma correcta los cuatro pasos el avance suele
ser lento.

4.9 Andlisis de mercado

Un analisis de mercado es una recoleccion de datos sobre clientes y el mercado en el que
se quiere desenvolver, esta informacidn que servira para su posterior estudio. Una vez que se
analicen estos datos se sacan otras informaciones como las tendencias de mercado y

posicionamiento de la empresa.
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49.1 Encuesta

Es una técnica que se lleva a cabo mediante la aplicacion de un cuestionario a una
muestra de personas. Las encuestas proporcionan informacion sobre las opiniones, actitudesy
comportamientos de las personas, con respecto a la aplicacion varios son los elementos a tener
en cuenta. En primer lugar, la informacion estadistica s6lo nos habla de una de las dimensiones
sobre la bondad de las encuestas (criterio de validez externo) que, cuando se hace, con rigor,
faculta al investigador a extender los datos de la muestra con ciertas cautelas (nivel de confianza
y margen de error) al conjunto de la poblacion.
4.10 Anadlisis técnico

Este estudio se realiza después del estudio de mercado y permite obtener una base para el
calculo financiero y la evaluacion econémica de un proyecto a realizar, el estudio técnico debe
mostrar las maneras para realizar el proyecto, determinando su proceso se puede establecer la
cantidad necesaria del equipo de producciéon y mano de obra.
4.11 Anadlisis financiero

El analisis financiero es parte fundamental del estudio y tiene como objetivo determinar
la factibilidad econdmica del proyecto, conocer el monto de los recursos econémicos necesarios
para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total de la operacién, asi como otra serie de
indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la

evaluacion econdmica. (Urbina, 2010)
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V. METODOLOGIA/PROCESOS

La metodologia ejerce el papel de ordenar, se apoya en los métodos, como sus caminos
estos en la técnica como los pasos para transitar por esos caminos del pensamiento a la realidad y
viceversa. (Guillermina Baena Paz, 2014, p. 43)

5.1 Enfoquey métodos

Tabla5.1 Enfoquey métodos

Objetivo especifico  Método Enfoque Fuente Herramienta

Identificar Descriptivo Cualitativo Secundaria Analisis
fundamentos bibliogréafico
teoricos.
(Factibilidad
técnica)
Revisar, analizar y | Descriptivo Mixto Primaria Encuestas
utilizar las
metodologias
adecuadas y
efectivas para el
estudio de mercado

Determinar Descriptivo Cuantitativo Primaria Proyecciones de

factibilidad flujo de caja a

financiera base de datos
histéricos de la
empresa

Fuente: (Sampieri H. , 2010)
5.1.1 Enfoque mixto

El tipo de muestreo que se utilizo fue uno mixto; es decir, cuantitativo y cualitativo,
debido a que para la realizacion de la tienda virtual se necesitaba aplicar un enfoque cualitativo
ya que habia que tener en cuenta las teorias y conceptos investigados, asi también como hubo
que utilizar un enfoque cuantitativo para analizar los resultados de las encuestas realizadas para

el estudio de aceptacion de la herramienta e-Commerce en Ferreteria Milena.
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5.1.2 Método descriptivo

En este proyecto se aplica un analisis descriptivo al momento de realizar el analisis de los
resultados de estudio de mercado dado por las encuestas, siendo Util para obtener informacion
acerca de que tan beneficiosos sera para la empresa la implementacién de una pagina web, si los
consumidores realmente veran dicho proyecto como una alternativa para las compras en

Ferreteria Milena.

5.2 Poblacion y muestra

Toda investigacion debe ser transparente, asi como estar sujeta a critica y réplica, y este
gjercicio solamente es posible si el investigador delimita con claridad la poblacion estudiaday
hace explicito el proceso de seleccion de su muestra. (Hernandez, Sampieri, 2014, P. 170)
5.2.1 Poblacién

Miembros del comité pro municipio de Cofradia, informan que en los Gltimos 15 afios se
ha experimentado un crecimiento acelerado en la poblacién. Debido a esto la poblacion en
Cofradia Cortes asciende los 195,000 habitantes sin contar con la poblacion rural ubicada en la
parte de EI Merendén, que corresponde a Cofradia. (Garcia, 2017)

En base a lo citado por el periddico La Prensa, se determind que la poblacion en Cofradia
Cortes es de 195,000 habitantes, actualizada en 2017. No se encontraron datos exactos referentes
a la poblacién, ya que este no es un municipio y las estadisticas encontradas en el Instituto
Nacional de Estadisticas Honduras (INE) incluyen a Cofradia, en la poblacién total de San Pedro

Sula.
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5.2.2 Muestra

(Sampieri H., 2014) Afirma: “La muestra es un subgrupo de elementos de un total
llamado poblacion. Existen dos tipos de muestras siendo una de estas la muestra probabilistica y
la otra no probabilistica” (p. 173).

La muestra probabilistica toma en cuenta a todos los elementos, es decir que cualquiera
de ellos tiene la misma posibilidad de ser escogido y es determinada estableciendo datos de
poblacion y un tamafo de la muestra que puede ser escogida por medio de una seleccion
aleatoria simple o por unidades de anélisis. Por otro lado, en lo que a muestra no probabilistica
refiere, aqui ya la seleccion de la muestra no es mecanica, sino que depende de las caracteristicas
y decisiones que el investigador considera que deban cumplir los elementos de la poblacion para
poder seguir los criterios y determinar la informacion requerida. (INEC, 2015, p. 31)

En este proyecto se usa una muestra probabilistica, ya que de manera aleatoria se
encuestaron tanto presencial como virtual a los residentes de Cofradia Cortes, considerando que
todos son clientes potenciales.

_ NZZ#PQ
T IN— D2 +22PQ

Fuente: (Pickers, 2016)
e “N” Total de la poblacion= 93,697
e “Za” (alfa, constante del nivel de confianza), valor tomado de tabla 1= 1.96
(95%)
e “P” Probabilidad de éxito del evento=0.5 (50%) *
e “Q” Probabilidad de fracaso= 1-P = 0.5 (50%) *

e “d”Margen deerror = 5.4%
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*Al no haber un registro estadistico o investigaciones anteriores; tanto ‘P’ como ‘Q’ se

establecen al 50% de probabilidad.

NIVELDE CONFIANZA  95% o9  93%  92%  91% B0V 62.27%
1

Valorde 2 1.56 1.80 175 1.65 1.5 1.65 1.28

Tabla5.2 Nivel de Confianza
Fuente: (Rodriguez, 2008)

(195,000 %(1.96)2)*(0.5(0.5) )

" ((93,697—1) #0.0542 ) +(1.962%0.5(0.5)) = 331 Encuestas

5.3 Unidad de anélisis y respuesta

La unidad de analisis (o caso) se refiere al qué o quién objeto de investigacion. Los
indicadores sociales se refieren, por lo general, a individuos, hogares o viviendas. En cambio, las
unidades de anélisis de los indicadores econémicos y de los medioambientales son muy variadas:
territorios, especies animales, gases, desechos, bienes, servicios, monedas, etc. («Ficha
metodologica», s. f.)

La ferreteria Milena presenta un problema de estancamiento tecnoldgico que ha venido a
ser evidente en el transcurso de esta pandemia del Covid-19 ya que, a causa de las restricciones
de circulacion, los clientes han buscado alternativas mas cercanas a sus hogares o no han podido
hacer la compra de los materiales requeridos.

En respuesta a este problema surge la inquietud en los directivos de la gerencia de buscar
una manera para poder competir en estos momentos de incertidumbre, ellos requieren de
alternativas de comercializacion accesibles y esto llevo a considerar implementar una plataforma

de e-Commerce, para solventar el déficit actual y ayudar a incrementar las ventasa largo plazo.



37

5.4 Técnicas e instrumentos aplicados

En la investigacion, se disponen de multiples tipos de instrumentos para medir las
variables de interés y en algunos casos llegan a combinarse varias técnicas de recoleccion de los
datos. (Hernandez, Sampieri, 2014, P.217)
5.4.1 Técnicas

Como técnicas se utiliza la encuesta para conocer la opinion y la tendencia de los clientes
actuales y potenciales de la empresa, se realiza un andlisis financiero para definir el retorno de la
inversion, y asi en base a los estudios determinar cual es el porcentaje de mercado que podria
llegar a tener en el sector de cofradia.
5.5 Fuentes de informacion

Usualmente existen dos fuentes de informacién las cuales son primarias o secundarias. A
continuacion, se detallan las fuentes usaran en el estudio.
5.5.1 Fuentes primarias

“Las fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues se trata de documentos
que incluyen los resultados de los estudios correspondientes. Por ejemplo, libros, monografias,

tesis, documentos oficiales” (Sampieri H. , 2010)

5.5.1.1 Encuestas

En este proyecto se usa este tipo de fuente de informacion, las encuestas se realizan de
dos maneras, virtual y presencial. Dichos resultados ayudaran a conocer los deseos de los
clientes, si ellos tomarian este proyecto como una mejora en el proceso de cotizacion y compra,
conocer los métodos de pagos que mas se acoplen a los clientes y tener en cuenta que tan flexible

debe ser la pagina web para que facilite su uso.
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5.5.2 Fuentes secundarias

Las fuentes de informacion secundaria son extraidas de la obra de otros investigadores.
En este caso de estudio se tomaron lo que son datos, investigaciones, estudios y recursos
bibliograficos de autores acerca de los temas tedricos y técnicos para poder tener la factibilidad

del proyecto.

e Metodologia de la Investigacion de Roberto Hernandez Sampieri.
e Tesis

e Libros

e Documentos de comercio electronico.

e Internet

CRAI

5.6 Cronologia de trabajo

Para el proyecto se usara la herramienta; Diagrama de Gantt para planificar y asignar
tiempos a los procesos que estaimplementacion conlleva.
5.6.1 Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt es una herramienta que permite modelar la planificacion de las
tareas necesarias para la realizacién de un proyecto. Esta herramienta fue inventada por Henry L.
Gantten 1917.

El diagrama de Gantt tiene la gran ventaja de ser facil de leer o interpretar, lo que es de
gran ayuda al momento de presentar un informe ya que el lecto podra entender facilmente la

distribucion de las tareas y los tiempos correspondientes.
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Esta herramienta es utilizada por casi todos los directores de proyecto en diversos
sectores. El diagrama de Gantt permite al director de proyecto realizar una representacion grafica
del progreso de la mision. También es un buen medio de comunicacion entre las diversas
personas involucradas en el proyecto. (CCM, 2017)

En el siguiente diagrama se detallan los procesos que corresponden a la planificacion e

implementacion de la herramienta e-Commerce en Ferreteria Milena, Cofradia Cortes.

Duracion SELEEED][{ AGOSTO ) SEPTIEMERE JNOCTUERE)
Semanas 4 1 2 3 4 1 2 z 4 1

Eleccion de empresa y proyecto

Definicién del problema

Investigacion y estudio y factibilidad 2

Eleccion de herramientas y plataforma

Implementacién de Plataforma

Pruebas de plataforma

Capacitaciény entrega de proyecto

i

llustracion 5.13 Diagrama de Gantt

Fuente: (Propio)
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VI. RESULTADOSY ANALISIS

En este capitulo se presentan los resultados y analisis en base a los instrumentos y
técnicas anteriormente descritos, y se desarrollan las variables (mercado, técnico y financiero)
para determinar la factibilidad de implementar la herramienta de comercio electrdnico.

A continuacion, se detalla el estudio hecho tomando como pauta pasos para el evento
Ciclo de Deming, iniciando con la planificacion de lo que se va a realizar.

6.1 Planear

En este paso lo que se planifica son las actividades a desarrollar para el estudio de
mercado, estudio técnico y estudio financiero. El analisis de cada estudio contempla los
resultados de una investigacion cuantitativa y cualitativa, esto permite conocer a fondo valores
importantes para la toma de decision en el proyecto.

En el estudio de mercado se pretende recibir datos de la muestra poblacional, seguido de
un analisis que demuestre, si existe un mercado para el uso de la herramienta e-Commerce y cuél
serd el medio de pago que se ajusta al usuario. El analisis técnico presentara a detalle la
infraestructura necesaria para la plataforma virtual, sus costos y gastos obligatorios para el
desarrollo correcto al momento de implementar el proyecto. En el estudio financiero de acuerdo
a los valores que se ingresan en las tablas y formulas, se obtienen resultados que por su analisis
ensefiaran un panorama claro al inversionista para que realice una toma de decision evaluando el
punto de rentabilidad.

6.2 Hacer

Se realizan las actividades planificadas comenzando por el estudio de mercado, cabe

mencionar que durante el afio 2020 para el mes de marzo en Honduras ocurrioé una situacion sin

precedentes, una pandemia mundial que detuvo la economia del pais, estableciendo un toque de
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queda absoluto, que permite a los hondurefios circular por las calles, segmentados por sus
Gltimos digitos de identidad, como medida de prevencion contra la aglomeracién de las personas
en diversos establecimientos, varios negocios se vieron en la obligacion de innovar o cerrar sus
operaciones.

Para Ferreteria Milena una empresa constituida desde 1995, cerrar operaciones no es una
opciodn, por lo que necesitan llegar a una meta de venta mensual con la que pueda cubrir sus
costos y generar utilidades, pero en vista de la poca circulacion, ellos buscan innovar y llegar a
sus clientes por medio de una opcion tecnoldgica, esto les permitira a sus clientes generar
cotizaciones y compras desde la comodidad de su casa.

Por medio de este estudio de mercado se busca identificar varios factores a considerar en
la nueva herramienta, de esa manera analizar qué elementos debe llevar esta innovacion para que
sea atractiva para el publico.

En base a una investigacion realizada anteriormente por los miembros de la administracion
de Ferreteria Milena se determina que el segmento al que se dirigen son personas interesados en
herramientas 0 insumos para construccion y se observd que gran porcentaje de las personas que
viven en Cofradia Cortes utilizan el internet para buscar un producto de su interés, esto mediante
las redes sociales, Facebook es la red social més utilizada para la busqueda de un producto o tienda

en particular.

6.2.1 Estudio de mercado

Las fuentes de informacion recolectadas para este estudio de mercado seran fuentes
primarias y fuentes secundarias. De acuerdo con (Malhotra, 2004), los datos primarios son
originados por el investigador para el propdsito especifico de dirigir el problema, para esta

investigacion se realizaran entrevistas personales y aplicacién de encuestas. Los datos
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secundarios expresan Grande y Abascal (2009:60) se obtiene de una informacion que ya existe,

puede haber sido creada en el pasado por los investigadores o puede haber sido generada por

terceros ajenos a ellos, se utilizaran datos recolectados de la administracion de Ferreteria Milena,

datos de clientes potenciales, segmentacion de clientes, rutas de entregas etc.

6.2.1.1 Preguntas de investigacion

La encuesta realizada para determinar el nivel de aceptacién que tendrian los encuestados

sobre la nueva herramienta en el modelo de negocio de ferreteria milena, se tomo una muestra de

331 encuestados entre datos de forma presencial y virtual, segun lo detallado en la planificacion

de la muestra en el capitulo V, la encuesta aqui escrita conforma las preguntas mas esenciales de

la investigacion (Encuesta completa se encuentra en anexo):

1.

2.

¢Usted ha comprado en Ferreteria Milena?

¢Ha realizado alguna cotizacién o compra por medio de internet?

Si Ferreteria Milena implementara la opcién de compra por Internet, ¢ utilizaria
este servicio?

¢Qué método de pago le gustaria utilizar? (Opcién Mltiple)

¢Le gustaria recibir las promociones y ofertas de Ferreteria Milena por medio de

WhatsAppy correo electronico?

6.2.1.2 Entrevista personal

Estas entrevistas se realizaron a fuera de la ferreteria con el fin de conocer la percepcion

que tenian de la Ferreteria Milena, desde que se acerca a la ventanilla y sale con su producto por

la puerta.
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6.2.1.3 Resultados de Estudio de mercado

El estudio de mercado consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera
sistematica los datos relevantes para la situacién de mercado especifica que afronta una
organizacion (Kotler, 2002)

Para conocer el mercado que la ferreteria Milena puede atender por medio de la
herramienta de comercio electrénico, se realizd una encuesta que le permite conocer a detalle la
aceptacion o rechazo de la nueva modalidad alternativa de compra en linea de productos
ferreteros.

1) ¢Usted ha comprado en Ferreteria Milena?
Respuesta  Porcentaje
A) Si 274 83%

B) No 57 17%

ESi ENo

llustracién 6.14 Porcentaje de mercado atendido

Fuente: (Propio)
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Se determind que, para la primera pregunta el 83% fueron repuestas positivas en un total
de 274 personas que si han comprado en Ferreteria Milena y solo un 17% no lo ha hecho.
2) ¢Harealizado alguna cotizacion o compra por medio de internet?

Respuesta  Porcentaje

A) Si 249 75%
B) No 51 16%
C) Tal vez 31 9%

HSi mNo " Talvez

llustracion 6.15 Porcentaje que usa compras en linea

Fuente: (Propio)

En la segunda pregunta, se puede analizar que el 79% de la muestra han realizado una
compra o cotizacion por medio de una plataforma en linea. Lo que genera un resultado positivo
en cuanto a la investigacion realizada para la implementacion de dicha herramienta en Ferreteria
Milena.

3) Si Ferreteria Milena implementara la opcion de compra por internet ¢ Utilizaria este servicio?
Respuesta  Porcentaje

A) Si 227 69%
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B) No 34 10%
C) Tal vez 71 21%

HSi mNo i Talvez

llustracion 16 Porcentaje a favor de la nueva herramienta para la ferreteria

Fuente: (Propio)

Se obtuvo una respuesta positiva de parte de los encuestados, para la implementacion de
la herramienta en linea para hacer cotizaciones y compras, obteniendo un resultado de personas
indecisas y negativas por bajo de la media.

4) ;Qué método de pago le gustaria utilizar? (Opcion multiple)

Respuesta  Porcentaje

A) Tarjeta de crédito 162 49%
B) Tarjeta de débito 147 44%
C) Deposito 79 24%
D) Transferencia bancaria 99 30%
E) Tigo Money 51 15%
F) Tengo (app en linea) 25 8%

G) Pago contra entrega (Efectivo) 167 50%
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60%
50%

40%

30%
20%
0% i

Tarjetade  Tarjetade Deposito  Transferencia Tigo money Tengo (App Pago contra
credito debito bancaria en linea) entrega
(Efectivo)

llustracion 17 Porcentaje del medio de pago

Fuente: (Propio)

Para esta pregunta se recibieron maltiples respuestas de cada encuestado, cada barra en la
grafica representa un valor a favor por cada medio de pago, asi que se representa cada porcentaje
por medio de pago del total de encuestados, el método preferible de pago con mayor puntaje que
las personas prefieren utilizar es el pago contra entrega, para tomar en consideracion la opcion de
hacer pagos en fisico en aquellos clientes de confianza, pero para la pagina en linea se tomara el
pago de tarjeta de crédito y débito, también se hara visible esta opcion en la publicidad que haga
Ferreteria Milena.

5) ¢Le gustaria recibir las promociones y ofertas de Ferreteria Milena por medio de WhatsApp
y correo electrénico?

Respuesta  Porcentaje
A) Si 259 78%

B) No 39 12%

C) Tal vez 33 10%
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HSi mNo = Talvez

llustracion 18 Porcentaje de aceptacion de publicidad
Fuente: (Propio)

Esta pregunta tuvo una respuesta positiva lo que le plantea a Ferreteria Milena mantener
promociones constantes que atraigan la atencion del cliente para luego ingresar a la pagina Web
y conocer mas a fondo de dichas ofertas, de esta manera se aprovecha para atacar la atencion del
cliente y generar una atraccion que mantendra un constante seguimiento de la pagina Web de
Ferreteria Milena.
6.2.1.4 Analisis del estudio de mercado

En base a las respuestas de los encuestados, observamos que la mayor parte de las
personas que actualmente viven en el sector de Cofradia Cortes, han tenido un contacto directo
con el e-Commerce, ya sea para la cotizacion o compra de un producto. Asi mismo, dan el visto
bueno a esta herramienta que se quiere implementar en Ferreteria Milena, En base a los
resultados obtenidos en las encuestas se muestra un gran interés en la poblacion de Cofradiay
debido a la pandemia que actualmente se vive a nivel mundial, la circulacion de las personas que

se ha visto afectada, sumado a esto la disminucion del transporte y el miedo al contagio del
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Covid19, ha dejado una oportunidad para que Ferreteria Milena sea la primera en Cofradia para
implementar una herramienta que asegura ser una de las mas utilizadas a nivel mundial.

Se encontro que la mayor parte de las personas prefieren como método efectivo el pago
contra entrega, en el momento que el cliente reciba el producto se hace la cancelacion en efectivo
del monto total de la factura. EI segundo método por el que se inclinaron fue mediante el pago de
las tarjetas de crédito y débito, por ende, Ferreteria Milena optara por afiliar su pagina Web con
un banco que tenga los servicios necesarios y que no genere algun cargo a los clientes en las
compras que realicen con sus tarjetas. Segun los resultados obtenidos en la pregunta No. 5 de la
encuesta, los clientes estan de acuerdo en recibir por medio de correo electronico las
promociones y ofertas de la Ferreteria Milena.

6.2.1.5 Usuarios potenciales

Tabla 6.1 Datos poblaciones

Indicadores cifras de Pais Honduras 2018

Indicadores Poblacion

Poblacion en total 9,023,838

Poblacion en edad laboral 7,179,176

Poblacion econdmicamente activa 4,336,377

Calculos estimados para el sector Cofradia

Indicadores Poblacién

Poblacion total de Cofradia 195,000

Poblacion en edad laboral 155,122

Poblacion econdmicamente activa 93,697

Fuente: (INE, 2018)
Poblacion econdémicamente activa * % Poblacion interesada=

93,697 * 69% =64,650 Usuarios potenciales

Segun los datos obtenidos de la encuesta dice que el 69% de las personas estan
interesadas en ingresar a la pagina web que desea implementar la Ferreteria Milena ya sea para
realizar una cotizacién o compra. El resultado es de aproximadamente 64,650 personas que

podran utilizar la pagina, para la Ferreteria Milena es un resultado muy favorable
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6.2.1.6 Nuevos clientes

Para determinar las personas que pueden llegar a ser clientes de la Ferreteria Milena por
medio de la implementacion del e-Commerce. Se apartaron las personas que respondieron en la
encuesta que nunca habian comprado en Ferreteria Milena, pero que si les llamaba la atencion
comprar si dicha empresa implementara el e-Commerce en su modelo de negocio. Este dio como
resultado un 17% del total de personas que dijeron que no habian comprado en Ferreteria Milena,
y un 37% que les interesa la implementacion del e-Commerce por ende la formula es:

Personas no clientes de Ferreteria Milena

93,697 * 17%= 15,928

Posibles clientes nuevos

15,928 * 37%= 5,978

El resultado es favorable para Ferreteria Milena ya que con la implementacion del e-
Commerce le permitird atraer aproximadamente a 5,798 clientes nuevos.
6.2.1.7 Crecimiento nuevos clientes

Para obtener el porcentaje de crecimiento que tendrala Ferreteria Milena con la
implementacion del modelo e-Commerce, se toma el resultado de los clientes nuevos y se
dividen con la poblacion econémicamente activa, por Gltimo, se multiplica por 100 para obtener

el resultado en porcentaje.

Clientes nuevos
X100 = 6.38%

Poblacion e.activa

Se obtuvo una respuesta positiva en cuanto al crecimiento que tendra la Ferreteria Milena
con la implementacién del e-Commerce, se puede un posible crecimiento del 6% en el total de
sus ventas, un porcentaje muy atractivo que Ferreteria Milena puedatomarlo en cuenta al

momento de tomar la decision de implementar esta herramienta.
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6.2.2 Estudio Técnico

En base a los resultados obtenidos en el analisis de mercado listaremos los recursos y
servicios requeridos para poder cumplir con la implementacion de este proyecto de e-Comerse.

(Erossa Martin, 2004) Los estudios técnicos evidencias los conocimientos profundos de
los planificadores del proyecto en cuanto a las caracteristicas sobresalientes.
6.2.2.1 Desarrollo del e-Commerse

Partiremos de la base que para desarrollar un e-Commerse es necesario el desarrollo de
una plataforma virtual donde se expongan los productosy servicios de manera accesible y con la
funcionalidad de una tienda presencial, donde el cliente perciba que al acceder a dicha
plataforma se encuentra de manera virtual en ferreteria Milena y no tenga necesidad de
movilizarse para realizar la compra o cotizacion.

La Web es el sistema que sera utilizado por la empresa para la implementacion de la
plataforma de e-Commerse.

Para esto es necesario un software junto con una base de datos sobre los cuales estara

estructurada la tienda virtual.

El Software elegido para realizar este proyecto es PrestaShop, este es un software de
cddigo abierto lo que significa que es gratuito y ampliamente modificable. Cabe mencionar que
la empresa creadora de este software vende complementos adicionales, los cuales no seran
implementados en este proyecto ya que la version basica PrestaShop cumple con los parametros

requeridos para lograr el funcionamiento correcto de la plataforma.
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6.2.2.2 Estructuracion de la plataforma

6.2.2.2.1 Interfaz (Frontend)

Es la parte de un programa o dispositivo a la que un usuario puede acceder directamente.
Son todas las tecnologias de disefio y desarrollo web que corren en el navegadory que se
encargan de la interactividad con los usuarios. (Chapaval, 2017)

El frontend es basicamente la parte visual con la que tiene contacto el cliente y debe ser
intuitivo, agradable a la vista, de manera que el cliente pueda encontrar lo que busca de forma
rapida y sencilla, para lo cual la plataforma virtual debe tener elementos basicos como ser:

*Catalogo de productos en base a categorias

*Producto con descripciones precisas e imagenes o ilustraciones de gran calidad.

*Precios.

*Tipos de envid o centro de recoleccion.

*Tiempos de entrega y procesamiento del pedido.

*Disponibilidad del producto.

+Area de busqueda rapida.

*Promociones.

*Publicidad sobre productos similares.

Interfaz Movil

La plataforma PrestaShop cuenta con un disefio responsive

Este tipo de disefio redimensiona y coloca los elementos que conforman la pagina web de
forma que estos se adaptan al ancho de cada dispositivo permitiend o una correcta visualizacion y

una mejor experiencia al usuario.
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Cuando un usuario accede a la plataforma desde un dispositivo moévil como un teléfono o
una tableta, la plataforma se reestructura y ordena de modo que todo el contenido se ajusta al
tamafo de pantalla que se esta utilizando, conservando todas las funciones del sitio web, con un
disefio parecido a una aplicacién mdvil, tomando en cuenta el uso a través de pantallas tactiles.

Carrito de compra.

Este elemento es una representacion virtual de un carro o canasta de compras fisica, en
este se agregaran los articulos que el cliente desea comprar para realizar un pago en conjunto de
todos los articulos elegidos.

Este carrito mostrara la informacion bésica de los productosy elementos como:

. Nombre del producto.
. Cantidad.
. Precio.

6.2.2.2.2 Sistema de pagos.
Esta es la etapa en donde el cliente efectuara el pago de los articulos previamente elegidos, para
este apartado utilizamos la informacion obtenida en el estudio de mercado referente a los
métodos de mayor uso o preferencia por los clientes.
Por lo cual se decidi6 establecer 2 métodos de pago:

Pago contra entrega

Para este caso en particular el cliente realiza el pedido de los productos asegurando la
disponibilidad de estos, con la salvedad que no efectuaré el pago en ese momento, sino hasta el
momento de la entrega del producto, dicha entrega se podrarealizar directamente en alguna de

las sucursales de ferreteria Milena o mediante servicio a domicilio.
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Una de las validaciones adicionales para hacer uso del método Pago contra entrega es que
cualquier transaccién donde se seleccione este método requerirad la validacion telefonica del
método para asegurar que es una compra real y que se tienen los datos exactos del lugar de
destino

Pago con tarjeta de Crédito o Debito

Para este método se utilizaran los servicios bancarios de Bac Credomatic ya que es el
banco con el mayor catalogo de servicios en tarjeta de crédito y débito como: American Express,
MasterCard, VISA, Diners Club, JCB y Discover.

Para esto se hara uso del API (Interfaz de programacion de aplicaciones) proporcionado
por Bac Honduras el cual se integrara directamente con la plataforma de Presta Shop con previa
aprobacion y contratacion de los servicios bancarios.

Costos Bac Honduras para pagos con tarjeta de crédito

Este método de pago tiene los siguientes costos:

. Membresia de producto $ 50

Valor fijo obligatorio pagado anualmente en concepto de membrecia.

. Fee Mensual $ 18

Valor fijo obligatorio pagado mensualmente en concepto de mantenimiento.

. Costo por transaccion.

Costo variable en funcion de la cantidad de transacciones realizadas sin importar el
monto, este valor es de $0.15 por cada transaccion.

Se estiman 1,020 transacciones anuales lo que se traduce en $153 al afio.
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Proyeccion del dolar seguin informacion del banco central de Honduras:

Promedio Anual L 24.0701 | L 24.6801 | L 24.8814 | L 25.4640 | L 26.0282 | L 26.6287 | L 27.2268 | L 27.8132
Aumento L 04186 |L 06100 |L 06453 |L 0.5826|L 0.5641|L 0.6005|L 0.5982|L 0.5864

llustracién 19 Proyeccién del délar en el tiempo

Fuente: (Banco Central de Honduras , 2020)

Costos de Servicios Bac Honduras

Tabla 6.2 Servicios y costos de Bac Honduras

Servicio Cantidad Valor $ Valor L
Membrecia Mensual 1 afio $ 50.00 L 1,235.00
Fee Mensual 12 meses $ 216.00 L 5,335.20
Costo transaccion 1020 $ 153.00 L 3,779.10

Total, presupuestado anual= L 10,349.30

Fuente: (Propio)

Facturacioén y notificaciones.

La Plataforma Presta Shop dispone de multiples herramientas para esta tarea, y una
capacidad casi ilimitada para gestion de clientes.

Como mencionamos en el apartado de “Registro del usuario” el sistema tendra la
informacion de contacto del cliente como correo electronico, nimero de teléfono, esto sera de
gran ayuda para poder enviarle al cliente la informacion de su compra junto con una factura
proforma.

La facturacion fiscal se efectuard de manera habitual usando la proforma generada por
PrestaShop y se entregara al cliente junto con los productos adquiridos.
6.2.2.2.3 Infraestructura

Hosting

Para mantener una plataforma robusta se requiere minimo de 5GB de almacenamiento en

hosting, en servidores a corto plazo (menos de 1 afio), y 10GB a largo plazo (méas de 1 afio).
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Propuesta:
Adquirir el plan empresarial de Hostinger que incluye:
30 GB Espacio en disco SSD
Copias de seguridad diarias
Ancho de banda ilimitado
Bases de datos MySQL ilimitadas
Certificado SSL Incluido
Soporte para PrestaShop

Dominio: En materia de dominio se decidié comprar un nombre de dominio con el
nombre completo de la ferreteria ya que es corto, es facil de recordar ademas de estar disponible
usando el dominio de nivel superior (.com) que hace referencia a una empresa comercial. El
dominio elegido es: ferreteriamilena.com y esta incluido en el catalogo de servicios suscritos con
la empresa de alojamiento web “Hostinger”.

Certificado de Seguridad: SSL (Secure Sockets Layer o capa de conexion segura) es un
estandar de seguridad global que permite la transferencia de datos cifrados entre un navegador y
un servidor web. Es utilizado por millonesl de empresas e individuos en linea a fin de disminuir
el riesgo de robo y manipulacion de informacion confidencial (como nimeros de tarjetas de
crédito, nombres de usuario, contrasefias, correos electronicos, etc.) por parte de hackers y
ladrones de identidades. Basicamente, la capa SSL permite que dos partes tengan una
"conversacion™ privada. (Verisign, 2020). Para poder establecer una conexién segura, se instalo
en el servidor web de ferreteria milena un certificado SSL que cumple dos funciones:

Autenticar la identidad del sitio web, garantizando a los visitantes que no estan en un sitio

falso.
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Cifrar la informacion transmitida para que otras personas que compartan la misma red o
gue tengan acceso a las lineas de transmisién de datos no sean capaces de ver la informacion

transmitida entre el cliente y el servidor web.

g Informacidn del certificado

Este certif. estd destinado a los siguientes propdsitos:

* Prueba su identidad ante un equipo remoto
* Asegura la identidad de un equipo remoto
*1.3.6.1.4.1.6449,1.2.2.78
+2,23.140.1.2.1

* Para ver detalles, consulte la dedaracién de la entidad de ce

Emitido para: ferreteriamilena.com

Emitido por: ZeroSSL RSA Domain Secure Site CA L

vilido desde 29/03/2020 hasta 28/11/202/|f

llustracién 20 Certificado de seguridad SSL

Fuente: (Propio)

Por razones de seguridad y siendo que el servicio contratado es mensual, el certificado
tiene una auto renovacion en periodos de 3 meses, todo esto sin la intervencién de un usuario.
Aparte de la seguridad que este certificado conlleva.

Los usuarios de esta plataforma, independientemente del navegador que usen, podran
verificar la valides del certificado SSL haciendo clic sobre el candado que se muestra antes del

URL de la ferreteria
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&« c & ferreteriamilena.com/index.php

La conexion es segura

Tu informacién (por ejemplo, las contrasefias o los

numeros de las tarjetas de crédito) es privada cuando

se envia a este sitio web. Mas informacidn

B Certificado (vélida)

@& Cookies: (2 en uso)

£ Configuracidn de sitios web

Fuente: (Verisign, 2019)

llustracién 21 Validacion de Certificado en navegador

6.2.2.2.4 Registro del Usuario

Este es un apartado importante en el sitio ya que permite crear un perfil del cliente
obteniendo informacion basica de contacto entre otros.

Muchos sitios tienen la opcion de hacer compras sin necesidad de registrarse (Modo
invitado), pero para este proyecto se considera de vital importancia el registro, a causa de que
uno de los métodos de pago disponibles sera “Efectivo contra entrega”, el problema radica en
que esta opcidn nos limita la validacion u obtencion de informacion sobre el cliente, quitdndole
responsabilidad al no verse comprometido con un pago previo.

Al tener un registro previo del cliente, podremos validar que la compra solicitada o fue
hecha por un cliente registrado.
6.2.2.3 Logistica de entregas por el uso del e-Commerce

Es de conocimiento comun que la entrega y recepcién de productos, para una industria, es
de suma importancia. EXxisten muchos costos asociados con una entrega tardia, costos que van
desde multas o reduccién en los pagos, hasta perder un cliente y todo su consumo. ( Universidad

de las Américas Puebla, 2015)
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Tabla 6.3 Precios de fletes por entregas

Lugar Peso Peso Peso Gratis al
<6001Ib | <9,2001b | <22,000Ib | comprar

Cofradia. Lps 40 Lps 50 Lps150( >11,200
Brisas del valle. Lps 100 Lps 150 Lps300( >1L18,000
San Jorge Lps 100 Lps 150 Lps300| >L8,000
Casa quemada Lps 100 Lps 150 Lps300| >L8,000
La fortaleza Lps 100 Lps 150 Lps300( >1L18,000
La pita Lps 100 Lps 150 Lps300| >L8,000
24 de abril Lps 100 Lps 150 Lps300| >18,000
Brisas del sur Lps 100 Lps 150 Lps300| >1L18,000
Naco Lps 100 Lps 150 Lps300| >L8,000
Monte grande Lps 100 Lps 150 Lps300( >18,000
Monte limar Lps 100 Lps 150 Lps300| >L8,000
La cequia Lps 150 Lps 250 Lps500( > L15,000
La laguna Lps 150 Lps 250 Lps300| > L15,000
El tablon Lps 150 Lps 250 Lps 300| > L15,000
Agua sucia Lps 150 Lps 300 Lps 400 -

Quimistan Lps 200 Lps 400 Lps 600 -

Pinalejo Lps 200 Lps 400 Lps 600 -

San marcos Lps 200 Lps 500 Lps 800 -

El volcan Lps 300 Lps700| Lps 1,200 -

San Pedro Sula Lps300| Lps1,400| Lps1,400 -

Fuente: (Milena)

En base a la informacion brindada por Ferreteria Milena en cuanto al manejo de los
costos de entrega en Cofradiay alrededores, se realizd un cuadro para facilitar el manejo de los
envios y mantener precios fijos para cada una de las colonias a la que la empresa hace envios.

Se recomend6 estandarizar el costo del flete las colonias de Cofradia, y manejar su costo
por el peso de los productos que genera cada compra. Ya que la empresa se afiliard a 3 motos
taxiy a la empresa fletera Bring, para que se encarguen de todas las entregas cuyo peso sea

menor a 600 Ib de esta manera se logra brindar fletes accesibles al cliente.
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La entrega de las compras de 601 Ib a 9200 Ib serd efectuada mediante los dos camiones
que tiene a disposicion Ferreteria Milena, y las compras cuyo peso exceda las 9,200 libras seran
entregas con un camion de doble rodaje con el que dispone la empresa, si la compra excede las
22000 Ib él envié sera dividido de acuerdo a la capacidad maxima de los camiones disponibles,
se cobraran multiples envios de acuerdo a la cantidad de camiones utilizados para la entrega.

Ademas, la empresa considera a los clientes que realicen compras elevadas, y ha
estimado un valor de compra, donde establece el total que un cliente deba comprar para que el
flete sea total mente gratis. Para todas las compras gratis que brindara la Ferreteria Milena se
estima un costo para la empresa de 3,750 lempiras que fueron calculados por la cantidad de
combustible que gasta un camién de la empresa mensualmente.
6.2.2.4 Personal requerido

El coordinador del e-Commerce en Ferreteria Milena se encargara de gestionar el
proyecto de la implementacion de la plataforma dentro de la empresa, debera modificarla y
actualizarla de manera constante para que los clientes vean en tiempo real cuales son los
productos de los que dispone la Ferreteria Milena, ademas debera controlar el proceso de venta
online desde el principio hasta el final, asegurarse de que la persona que realice una compra,
reciba su producto tal y como fue facturado, y deberad dar seguimiento a los nuevos clientes para
lograr fidelizarlos.

la persona apta para el puesto debera ser técnico en computacion o informatica con
conocimientos sobre manejo de plataformas web. Este puesto de trabajo incluye recibir una
capacitacion avanzada sobre el uso y mantenimiento de PrestaShop entre otras funciones.

Administrar plataforma de e-Comerse.

Actualizacién de inventarios.
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Mantenimiento del equipo de oficina.
Coordinacion de logistica en las entregas de pedidos.
6.3 Verificar
Como parte de la investigacion con un enfoque mixto, se realizan actividades expresadas
en datos numéricos, que mostraran informacion exacta y resumida en el andlisis de los resultados
cuantitativos, en esta fase de verificacion se ingresan valores propuestos del analisis de mercado
y analisis técnico como parte vital al funcionamiento del proyecto.
6.3.1 Estudio financiero
Realizar un estudio financiero para conocer la viabilidad de aplicar el e-Commerce en el
modelo de negocio de la ferreteria, utilizando los diferentes metodos que pueden ser usados para
determinar la relacion costo/beneficio (Chauvin, n.d.)
Algunos de los métodos consideran el tiempo-valor del dinero como parte del analisis de
esta relacion. Los métodos mas comunes para el andlisis del costo/beneficio incluyen:
e Proyeccién de ventas segun la demanda obtenida por el analisis de mercado.
e Costode capital.
e Periodo de recuperacion de la inversion.
e Valor presente neto.
e Tasa interna de retorno.
En el caso de estudio se empleard el método basado en la tasa de retorno, el cual nos hara
la ecuacion de la inversion inicial con el valor de utilidades netas en los afios de duracion.
Los datos obtenidos de fuentes primarias o secundarias son utilizados para enlistar a
detalle los costos generales y los ingresos proyectados segun la demanda de mercado para las

ventas en linea.
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6.3.1.1 Proyeccioén de aumento de ventas

Una proyeccion de ventas son estimaciones que realizan las empresas para llevar acabo
sus planes de negocio, ya que estos representaran sus futuros ingresos, en ellos se deben definir
los aumentos de nivel de ventas, asi como de precios. Los datos presentados en la tabla 6.4 son
generados con base sustentada en el andlisis de mercado sobre el crecimiento de nuevos clientes
para utilizar el e-Commerse al momento de implementarse, con un 6% de la poblacion no
atendidaen el sector de Cofradiay que presentan interés para el uso de las compras en linea en

Ferreteria Milena.

Tabla 6.4 Proyeccion deventas anualesen el e-Commerce

Ventas Crecimiento Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
promedio  del 6% por ventas ventas e- ventas e- ventas e- ventas e-

mensuales el e- del e- Commerce. Commerce. Commerce. Commerce.
Actuales Commerce. Commerce.

L.1,700,000 L.102,000 L.1,224,000 L.1,375286 L.1,516253 L.1,671669 L.1,843,015

Costo de

Venta 80% L.979,200 # L.1,089,849 L.1,201,559 L.1,324,719 L.1,460502

Fuente: (Propio)

Como se puede observar en la tabla 6.4 se detalla la proyeccion de ventas estimadas
anuales por uso Unico del comercio electrénico sobre las ventas generales de la ferreteria, se
estima un crecimiento del 6% (L.102,000) del total de 1,700,000 lempiras que actualmente vende
la empresa, el crecimiento por afio seglin datos de la empresa se estima que sera de un 5%, el
costo variable del producto vendido oscila aproximadamente en un 80% del total de la venta,
quedando una utilidad bruta mensual del 20%(L.20,400) el valor anual estimado es de 244,800

lempiras, todos estas estimaciones son datos proporcionados por ferreteria milena



6.3.1.2 Inversién de capital requerido

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y

diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa (Urbina, 2010)

Tabla 6.5 Inversidn de capital requerido.

INVERSION DE NEGOCIO

Inversion fija Depreciacion anual
Laptop L.19,373.00 5 L.3,874.60
Equipo de oficina L.32,000.00 5 L.6,400.00
Disefio y ejecucion de pagina web L..35,000.00 5 L.7,000.00
Capacitacion L.10,000.00
Capital de trabajo 2 meses L.36,449.62
Total L.132,822.62 L.17,274.60
Total Inversion L.132,822.62

Fuente: (Propio)
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La inversion de capital requerida que asciende a L 132,822.62, incluye el software que es

activo intangible en base a los requerimientos establecidos en el estudio técnico, el hospedaje

que se considerd como inversion inicial y permitird administrar, almacenar, y gestionar la

plataforma durante el primer afio y el capital de trabajo (por dos meses) requerido para poner en

marchar el proyecto, también la compra de la computadora Laptop y demas equipo de oficina.

6.3.1.3 Presupuesto de costos y gastos

En la tabla 6.6 se puede observar el desglose de costos mensuales analizados en el estudio

técnico para desarrollar y mantener el e-Commerce en funcionamiento.



Tabla 6.6 Costos y gastos
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Gastos Mensuales Mes Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5
Sueldos y salarios L.11,255.81(L.135,069.76|L.143,444.09(L.152,337.62|L.161,782.55|L.171,813.07
Plan Pospago, celular incluido. L.691.00| L.8,292.00f L.8,806.10| L.9,352.08( L.9,931.91| L.10,547.69
Energia eléctrica. L.85.00( L.1,020.00( L.1,083.24( L.1,150.40( L.1,221.73| L.1,297.47
Hosting. L.98.55( L.1,182.64 L.1,255.97( L.1,333.84 L.1,416.53| L.1,504.36
Servicios (Bac Honduras) L.862.44| L.10,349.30| L.10,990.96| L.11,672.40( L.12,396.08| L.13,164.64
Costo variable de entregas L.3,750.00| L.45,000.00( L.47,790.00| L.50,752.98| L.53,899.66| L.57,241.44
Publicidad Facebook Instagram| L.1,482.00( L.17,784.00| L.18,886.61| L.20,057.58| L.21,301.15( L.22,621.82
Total Gastos Mensuales L.18,224.81|L.218,697.70|L.232,256.96| L.246,656.89| L.261,949.62| L.278,190.50

Fuente: (Propio)

La tabla 6.6 muestra el desglose de costos variables, todos los costos se proyectaron para

cada afio con crecimiento con la inflacion del tltimo afio. El costo de envio fue calculado en bhase

a la cantidad de personas con interés para el uso del e-Commerce establecido en el estudio de

mercado. El costo logistico de entrega va dentro del servicio que brinda la ferreteria para valores

que ascienden arriba de L.1,200. Para las ventas proyectadas de crecimiento se calculadas un

valor adicional al gasto actual de combustible en los camiones pequefios que cuenta la Ferreteria

en consideracion de los beneficios obtenidos a través del e-Commerce, también se calcula un

gasto en publicidad de 60 ddlares mensuales utilizando las dos redes sociales con mayor

presencia en el mercado nacional, considerando los demas gastos incurridos, se procede a la

realizacion del estado de resultados, el cual brindara el flujo de efectivo que es necesario para

realizar un andlisis financiero a la mejora.




6.3.1.4 Estado de Resultados

Tabla 6.7 Tabla de resultados
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Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano 5

Ingresos Proyectados

L. 1,224,000.00

L. 1,375,286.40

L. 1,516,253.26

L. 1,671,669.21

L. 1,843,015.31

Costos de Venta

L. 979,200.00

L. 1,089,849.60

L. 1,201,559.18

L. 1,324,719.00

L. 1,460,502.70

Utilidad Bruta

L. 244,800.00

L. 285,436.80

L. 314,694.07

L. 346,950.21

L. 382,512.61

Gastos

Gastos por Depreciacion

L. 17,274.60

L. 17,274.60

L. 17,274.60

L. 17,274.60

L. 17,274.60

Gastos Mensuales

L. 218,697.70

L. 232,256.96

L. 246,656.89

L. 261,949.62

L. 278,190.50

Total de Gastos

L. 1,215,172.30

L. 1,339,381.16

L. 1,465,490.68

L. 1,603,943.22

L. 1,755,967.79

Utilidad antes de ISR L. 8,827.70| L.35,905.24| L.50,762.58| L.67,725.99| L. 87,047.52
Impuesto sobre la Renta L. 2,206.92 L.8,976.31] L. 12,690.64| L.16,931.50[ L.21,761.88
Utilidad Neta L. 6,620.77| L.26,928.93| L.38,071.93| L.50,794.50| L.65,285.64

Fuente: (Propio)

En latabla 6.7, se realiz6 el estado de resultados, proyectado a 5 afios, en base a los

costos y gastos anteriormente establecidos, a las ventas proyectadas por 5 afios y se agrega un

elemento adicional que es el impuesto sobre la renta en Honduras que es de 25%. Se puede

observar que el primer afio la utilidad neta obtenida es positiva, en el segundo afio aumenta e

incrementa cada afio, no existen gastos financieros ya que el proyecto sera financiado totalmente

con fondos propios de la empresa, calculando los beneficios obtenidos para 5 afios.

6.3.1.5 Flujo de efectivo

Una vez determinado el estado de resultados, se muestra el flujo de efectivo que permite

ver los flujos que genera el proyecto en sus actividades de operacion. En la tabla 6.8 se muestra

el flujo de efectivo operativo.

Tabla 6.8 Flujo de efectivo operativo

Afio 0 Afiol Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Inversion Fija -L. 132,822,862
Utilidad Neta L &,620,77 L 26,928,93| L, 38,071,93| L, 50,794.50| L 65,285,064
Depreciaciones L 17274600 L 17274.60(L 17274.60( L. 17,274.60( L 17,274.60
Recuperacion de la Inversian L 23,895.37 L 44,203.53| L. 55,346,53| L. 68,069,10( L 82,560.24
Flujos Metos -L 132,832,62)-L, 108,927.24| -L 64,723,723 -L 9,377.18| L. 58,691,932 |L. 141,252,15

Fuente: (Propio)
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En el flujo de efectivo operativo se obtienen flujos positivos hasta el cuarto afio y quinto
afio como efecto de la operatividad del e-Commerce. Enel afio O se observa un flujo negativo
producto de la inversion, la cual comprende el disefio y funcionamiento de la pagina web,
capacitacion al operador, compra de computadory equipo de oficina, el hosting para el
alojamiento del primer afio y el capital de trabajo, que incluye lo necesario para cubrir los dos
primeros meses de costos fijos, costos variables.

6.3.2 Anélisis de costo-beneficio

Una vez ingresado los datos numéricos en las tablas de costos de inversion, gastos
administrativos y demas gastos que permiten realizar el estado de resultado y teniendo como
punto final los flujos de efectivo, se procede a realizar el anlisis financiero, con las técnicas de

TIR, VAN, indice de rentabilidad y tiempo de recuperacion que se resumen en la tabla 6.9.

Tabla 6.9 Técnicas de evaluacién financiera

Evaluacion Financiera Resultado
Tasa Interna de Retorno 24%
Valor Presente Neto L. 27,333.53
indice de Rentabilidad 2.06
Periodo de Recuperacion Inversién 3.17

Fuente: (Propio)

En la tabla 6.9 se puede observar que el proyecto tiene una tasa interna de retorno del
24% la cual es mayor que el costo de capital. En cuanto al indice de rentabilidad es 2.06, esto
significa que por cada lempira invertido se recuperan 1.06 centavos. El valor presente neto a un
costo de capital del 17.28%, es positivo, y esto indica que después de traer los flujos al valor
presente y restarlo a la inversion inicial todavia queda un margen de ganancia, también se puede
observar que la inversidn se recupera en el tercer afio, lo cual no es bueno porque entre mas largo es

el periodo de recuperacion mas riesgoso es el proyecto.
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6.3.3 Comprobacién de la hipotesis

En base a los resultados del estudio financiero, se comprueba que la inversion en la
implementacion del comercio electrénico, permitird aumentar las ventas de la empresa en un
estimado del 6%, por lo tanto, se acepta la hipotesis de investigacion y la hipétesis nula es
rechazada, dado que los estudios de mercado, técnico y financiero permitieron obtener una TIR
mayor al costo de capital de la empresa, por lo tanto, el proyecto es factible.

6.4 Actuar /Ajustar

Con los resultados obtenidos del estudio de mercado y estudio técnico se recomienda a
Ferreteria Milena implementar la herramienta e-Commerse.

En base al cronograma de este proyecto se iniciara la actividad de “Implementacion de
plataforma” en la primera semana de septiembre con una duracion de 4 semanas, a continuacion,
se detallan los pasos a seguir para la implementacion de dicha plataforma:

1. Contratacion de Técnico en Informética.

2. Contratacion del servicio de hosting en la empresa Hostinger.
3. Contratacion del dominio: ferreteriamilena.com.

4. Configuracion del SSL proporcionado por el servicio de host.
5. Instalacion del CMS PrestaShop y base de datos.

6. Configuracion de PrestaShop.

7. Desarrollo de interfaz personalizada.

8. Contratacion e implementacion método pago (BAC).

9. Configuracion de parametros administrativos y fiscales.

10. Contratacién método de pagos (Bac Credomatic).

11. Ingreso de inventario base.
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12. Pruebas de plataforma.

13. Capacitacion del personal.

14. Ingreso de inventario completo.
15. Publicacion del sitio.

16. Campaiia publicitaria.

Gracias a los avances tecnoldgicos y el crecimiento de la tecnologia en el area de
automatizacion de software, es posible efectuar dicha implementacion y aun la realizacion de
pruebas en tan poco tiempo, ya que el hosting elegido para gestionar la plataforma cuenta con un
paquete que incluye todos los servicios requeridos preconfigurados, con soporte e integraciones

completas con distintas tecnologias web y de gestion de datos.
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VIlI. CONCLUSIONES

Se realizé el estudio de factibilidad en Ferreteria Milena para la implementacion del e-
Commerce, con esta herramienta puede obtener un crecimiento en sus ventas, aparte de
mantenerse a la vanguardia en la tecnologia del comercio y brindara un mejor servicio a los
clientes con un acceso a las cotizaciones y compras virtuales desde la comodidad de su
ubicacion.

1) En base a las respuestas obtenidas de las encuestas, se identifico que 69% de las
personas encuestadas en Cofradia Cortes, estan a favor del uso de la herramienta de e-
Commerce para la cotizacién y compra de un producto en Ferreteria Milena desde el
punto de vista del mercado.

2) De acuerdo al estudio técnico desarrollado, se observé que para la implementacion de
una plataforma Web, la mayoria de los requisitos son virtuales y accesibles para
Ferreteria Milena; desde el punto de vista técnico el proyecto es factible.

3) Segun el estudio de mercado, se identifico que el implementar la herramienta de e-
Commerce aumentara en un 6% las ventas de Ferreteria Milena, logrando reducir las
cotizaciones fisicas y de acuerdo al analisis de costo beneficio se obtiene que el

proyecto es factible desde el punto de vista financiero.
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VIIl. RECOMENDACIONES

Las sugerencias de esta investigacion para la implementacion del comercio electrénico

como nuevo canal de distribucion, se describen a continuacion.

1) Se recomienda en base a los datos obtenidos, la apertura de una pagina web que
facilite al cliente la cotizacion y compra de un producto. En el momento de darle
apertura a dicha pagina, lanzar una campafia publicitaria, asegurando que el mayor
numero de personas en Cofradia, conozcan de esta nueva herramienta que dispondra
dicha empresa.

2) Se recomienda la contratacidén de una persona con conocimientos técnicos en
computacion, a la cual se le brindara una capacitacion necesaria para el manejo y
mantenimiento de la herramienta de e-Commerce, manteniendo actualizado los
inventarios y que lleve un control con el apoyo del departamento de almacén sobre las
ventas y entregas que se realicen por medio de la pagina Web.

3) Serecomienda hacer una alianza estratégica con empresas de servicios de entregas,
ya sea por medio de motos 0 mototaxis, de acuerdo al volumen del producto a
movilizar, determinado para lugares cercanos al sector de cofradia, esto le ayudaraa
la ferreteria a poder realizar entregas a tiempo y reducir la contratacion de personal,

manteniendo sus costos operacionales.
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ANEXO 1: ENCUESTAFISICA
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ANEXO 2: COTIZACION DE COMPUTADORA LAPTOP

MEINTEC COMPUTERD

Servicio & Tecnologia

Cotizacion
SEINTEC COMPUTERS
SERVICIOS INTERNACIONALES DE TECNOLOGIA Y COMPUTADORAS
RTN 05011980005870
Barmio Barandillas 14 calle 5y 6 ave San Pedro Sula Teléfono
2552-5239 / 2504-7321
1002248
COTIZACION N. Fecha: 10/09/20
Nombre del Cliente: Ferreteria Milena Usuario: NELSON
Observaciones
Detalle de Productos: Cantidad Precio Unitario Subtotal
14643 NB Lenovo Ideadpad S340 (i5 8va, 8GB Ram, 480GB SSD) 1 16,846.07 16,846.07
Subtotal 16,846.07
Validez cotizacion: 7 dias b 0.00
Extienda todos los cheques a favor de SEINTEC COMPUTERS =Descuento .
si tiene alguna pregunta acerca de esta cotizacion, contactenos. 15% ISV 2,526.91
Otros Cobros 0.00

GRACIAS POR CONFIAR EN NOSOTROS
Total 19,372.98
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ANEXO 3: COTIZACION DE MUEBLESDE OFICINA

'™ \i| CARRITO

UIrice DEPOT

m Eliminar
D del ca todas
. -1 3 |'d
ESCRITORIO L LINEA
CERENCIAL
L11,999.00
- 1 +
BASURERO DE MALLA
NEGRO
1219.00
- 1 +
SILLA SECRETARIA NEGRA
L1,799.00
- 1 +
UPS FORZA NT-5T1 500VA
L1,339.00
- +
ESTANTERIA /RACK 5
ENTREPANOS
L5,998.00
- 1 +
ARCHIVERO 4 GAVETAS
GRIS CARTA
L5,299.00
- 1 +
MULTIFUNCIONAL HP 415
INKJETWIFI 99
L4,799.00
ORGANIZADOR DE =2 el 5
ESCRITORIO COLOR
NEGRO METRO MESH
L88.90
- 1 +
DESPACHADOR C40
NEGRO
L169.00
<13 I'$

MOUSE ALAMBRICO CON
LUZ LED

L259.00

1 v carrito
L31968.90

Descuento: L500.90
Subtotal: L31,968.90

TOTAL L31,968.%°

Los precios ya inciuyen 15% de IVA

Usar codigo de descuento A

Seguir navegando
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ANEXO4:ENCUESTADIGITALQUESEUTILIZO PARAEL

SECTORDE COFRADIA

Solo para residentes de Cofradia-
Aceptacion del e-Commerce en
Ferreteria Milena

;Tiene acceso a Internet en su teléfono o computadora?

O si
O No

¢Cual es su sexo?

O Masculino

(O Femenino

¢Cual es su rango de edad?

O Juventud (14-26)
(O Adultez (27-59)

(O Tercera edad (60 en adelante)
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¢Cual es su estatus laboral?

O Empleado del gobierno
Empleado del sector privado
Desempleado

Retirado

Estudiante

Amof(a) de casa

00 0 00

¢Usted ha comprado en Ferreteria Milena?

QO si
ONo

¢ Ha realizado alguna cotizacion o compra por medio de Internet?

O si
O No

Si Ferreteria Milena implementara la opcion de compra por Internet, ;utilizaria
este servicio ?

Q si
O No
O Tal vez
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¢{Que metodo de pago le gustaria utilizar? (Opcion Multiple)

D Tarjeta de crédito

D Tarjeta de debito

[:| Deposito

[:| Transferencia bancaria
[:| Tigo money
[:l Tengo (Aplicacion en linea)

[] Pago contra entrega (Efectivo)

¢ Le gustaria recibir las promociones y ofertas de Ferreteria Milena por medio de
Whatssap y correo electronico?

QO si
O No
O Tal vez

Enviar

e Privacidad

oogle. Notificar uso inadecuado - Términos del Servicio -
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ANEXO5:PLATAFORMA EN DISPOSITIVO MOVIL

PRODUCTOS DESTACADOS

N

15300

ADHESIVO PARA
PORCELANATO 44L8
L. 220.00

ANEXO 6: PLATAFORMADIGITAL PARACOMPUTADORA

672-1517 | 9509-5226 & Iniciar sesion 1% Carrito (0)

CONSTRUCCION FONTANERIA ELECTRICIDAD HERRAMIENTAS CERAMICA PINTURA
I Q

,  para el hogarymateria
construccion.

ADHESIVO PARA ROTULO PISO MOJADO ESCALERA ALUMINIO TIPO A BOMBA PARAAGUA 1/2-HP 50
PORCELANATO 44LB PRETUL 23020 6200-LBS EST-35 16743 LTRS HIDRO HIDR-1/2X50
L. 220.00 L. 499.95 L. 1,499.00 L.4,897.85




