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Autor: Paola Michel Medina Sabillon
RESUMEN

La presente investigacion se realizd con el objetivo de conocer la prefactibilidad del
desarrollo de una plataforma web para la gestién y control de citas, servicios y productos para los
salones de belleza ubicados en el sector de Choloma, Cortés en el afio 2022. La hipotesis de
investigacion, que determina la factibilidad econdmica del proyecto, establece que la tasa interna
de retorno debe ser mayor al costo capital.

Por lo que se realiza un estudio, el cual tiene un enfoque cuantitativo, alcance descriptivo,
disefio no experimental y una topologia transversal. Los datos para establecer la oferta, demanda
y precio fueron obtenidos mediante encuestas, las cuales fueron aplicadas a una muestra
probabilistica de 383 clientes que frecuentan salones de belleza. También se aplicé una muestra
no probabilistica por conveniencia a 85 salones de belleza. Mediante el estudio técnico se
identificaron los costos del equipo necesario para desarrollar la plataforma, asi como el recurso
humano y las tecnologias a utilizar.

Los indicadores econdmicos mostraron un costo capital de 36.36%, una tasa interna de
retorno de 43%, valor presente neto de L41,451.12 y un periodo de recuperacion de 3.66 afios.

Estos datos llevan a concluir que se acepta la hipotesis de investigacion planteada para el estudio.

Palabras claves: plataforma web, salones de belleza, control de citas, visualizacion de

servicios y productos, tasa interna de retorno, costo capital, factibilidad economica.



PRE-FEASIBILITY OF THE DEVELOPMENT PLATFORM WEB FOR

BEAUTY SALONS IN THE SECTOR CHOLOMA, CORTES 2022

Author: Paola Michel Medina Sabillon
ABSTRACT
The present investigation was carried out with the objective of knowing the pre-
feasibility of the development of a web platform for the management and control of
appointments, services and products for beauty salons located in the sector of Choloma,
Cortés in the year 2022. The hypothesis of the investigation, which determines the economic
feasibility of the project, establishes that the internal rate of return must be greater than the

capital cost.

Therefore, a study is carried out, which has a quantitative approach, descriptive scope,
non-experimental design and a transversal topology. The data to establish supply, demand
and price were obtained through surveys, which were applied to a probabilistic sample of 383
clients who frequent beauty salons. A non-probabilistic convenience sample was also applied
to 85 beauty salons. Through the technical study, the costs of the equipment necessary to
develop the platform were identified, as well as the human resources and the technologies to

be used.

The economic indicators showed a capital cost of 36.36%, an internal rate of return of
43%, net present value of L41,451.12 and a recovery period of 3.66 years. These data lead to

the conclusion that the research hypothesis proposed for the study is accepted.

Keywords: web platform, beauty salons, appointment control, visualization of

services and products, internal rate of return, capital cost, economic feasibility.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En este capitulo se expone la necesidad del problema por el cual se ha realizado esta
investigacion, a partir del cual, estableceremos el objetivo general, objetivos especificos y
preguntas de investigacion las cuales se buscan solventar por medio de los diferentes métodos
de recoleccion de datos y metodologia de investigacion aplicada, culminando asi con la
justificacién indicando el proposito de la investigacion realizada. “Ese proposito debe ser lo

suficientemente significativo para que se justifique su realizacion” (Sampieri, 2014, pag. 40).

1.1 INTRODUCCION

“Las investigaciones se originan en ideas. Para iniciar una investigacion siempre se
necesita una idea; todavia no se conoce el substituto de una buena idea. Las ideas constituyen
el primer acercamiento a la realidad que habra de investigarse” (Sampieri, Metodologia de la
investigacion, 1991). En la investigacion a continuacion, se estudia la prefactibilidad del

desarrollo de una plataforma web para salones de belleza.

Geograficamente, se limita al sector de Choloma, departamento de Cortés, siendo el
segundo municipio mas habitado del departamento con 15% de poblacion y el tercero a nivel
nacional con el 2.8% de la poblacién total (RedHonduras, 2021). Su cantidad de habitantes es
de 262,186, en donde el 56% de la poblacion cuenta con un nivel educativo basico (Instituto
Nacional de Estadistica, 2018). Choloma, la ciudad de las maquilas, como popularmente es
Ilamada, ha sido una fuente de inversion para los extranjeros, lo cual, a través de los afios, su

comercio ha evolucionado con el paso del tiempo.

Sin embargo, el municipio de Choloma se suma a las ciudades que han sido golpeadas

por la inseguridad y desempleo, en donde la industria maquilera ha perdido una gran cantidad



de puestos de trabajo (EIHeraldo, 2021), por lo que, muchas personas de este municipio han
tomado la decision de abrir caminos por ellos solos y emprender. Por lo que Choloma, es un
municipio con un porcentaje mayoritario en comercio (Instituto Nacional de Estadistica,
2018). Uno de los comercios que destacan en el municipio de Choloma son los salones de
belleza, con un porcentaje de crecimiento anual del 15%. Actualmente operan 160 salones de

manera formal. (Camara de Comercio e Industrias de Choloma, 2022). Ver Anexo 1.

Sabemos, que la tecnologia forma parte de nuestra vida diaria, ahora, muchos
procedimientos han sido automatizados gracias al uso de recursos tecnoldgicos. Por lo que,
esta investigacion se encuentra orientada a conocer la ventaja de la tecnologia y la necesidad

de esta en los salones de belleza en el sector de Choloma, departamento de Cortés.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Actualmente en nuestra sociedad, el termino de verse bien y sentirse bien, se
encuentran estrechamente enlazados con el termino de belleza. La cual sabemos, que es una
ventaja para poder destacar en reuniones familiares, eventos laborales, reuniones, etc. Cada
dia, somos testigos de cambios en la imagen, los cuales, estos se convierten en tendencias,
utilizando estrategias para que la sociedad pueda acceder a ellas y mejorar su experiencia y
apariencia. Son diversos los servicios y productos que los salones de belleza ponen a

disposicidn de sus clientes. (Véliz, 2019).

Demostrando de esa forma, que pertenece a un porcentaje del comercio el cual se
adaptan a los cambios. Siendo cada dia, mas amplias las exigencias por brindar una mejor

experiencia de servicio al cliente personalizada y confiable. (Véliz, 2019).



“La subita irrupcion de la pandemia COVID-19 ha propiciado profundos cambios
sociales y econdmicos. Las empresas se han visto obligadas a pivotar sus modelos de negocio

para asegurar su continuidad” (Madurga, 2021, pag. 1).

En este entorno sin precedentes, las tecnologias digitales seran una de las opciones
maés poderosas para la recuperacion. Una estrategia tecnolégica proactiva construida en torno
a la adaptacion de las operaciones y la construccion de resiliencia puede dotar a la empresa de

una ventaja competitiva mas fuerte en un mundo post-COVID-19. (Higgins, 2020).

La actividad de salones de belleza fue reducida debido a las medidas de bioseguridad
exigidas por las autoridades de salud, gracias a su resiliencia, pudieron entrar nuevamente en
la reactivacion de la economia, por lo que su actividad ha vuelto a la normalidad

paulatinamente. (LaPrensa, 2020).

Debido al surgimiento de nuevas competencias en el mercado, a los salones de belleza
se les dificulta la captacion de nuevos clientes, fidelizarlos y hacer crecer la rentabilidad de su
negocio. A pesar del uso de publicidad en sus redes sociales, no logran llegar a un publico
objetivo, lo cual esto limita su alcance. Por lo que, se realiza la presente investigacion para el
uso de tecnologia para brindar una atencién mas eficiente, eficaz y personalizada a los

clientes.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

En el siguiente apartado, damos a conocer los elementos principales de la elaboracion
de la presente investigacion. Como bien sabemos, la tecnologia juega un papel muy
importante en la estrategia de negocios y satisfaccion de los clientes. Por lo que la
investigacion se centra en brindar una solucion de comunicacion cliente — salon de belleza

haciendo que la experiencia como usuario sea satisfactoria y aporte crecimiento al negocio.



1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Actualmente, los salones de belleza son un rubro que se encuentran en crecimiento, en
donde podemos ver, en cada lugar que visitamos, siempre encontramos uno o mas salones de
belleza, eso quiere decir, que cada vez son mas las personas que deciden aplicar sus
conocimientos o adquirirlos para emprender en este tipo de comercio. Sin embargo, en cada
salon de belleza que se visita se puede observar que no cuentan con un sistema para la agenda
y organizacion de sus citas, es decir, cada vez que se requiere hacer una cita se debe de ir con
dias u horas de anticipacion para poder realizarla debido a que la mayoria de veces no se
obtiene respuesta por sus numeros de contactos o redes sociales, asi también la visualizacion
de los servicios que ofrece el salon, por lo que, todo el registro lo anotan en un cuaderno lo

gue hace que sea un proceso engorroso y lento tanto para el cliente como el administrador.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Debido a la poca captacién de nuevos clientes y fidelizacion de los ya existentes, los
salones de belleza han dejado de lado el uso de la tecnologia, sin embargo, es necesaria para
fortalecer su crecimiento de negocio y aumentado su capacidad de alcance. No solo
enfocandose en la atencidn personal con el cliente al momento que se encuentra brindandole
su servicio, sino de ofrecer una experiencia personalizada y respuesta en el mejor tiempo. Por
lo que, resulta como necesidad la aplicacidn de soluciones que permitan facilitar procesos
tales como, elaboracion de cita por parte del cliente sin necesidad de ir al salén o esperar dias
para obtener una respuesta, asi también, como la eleccion del servicio a realizarse y su precio
y conocer los productos disponibles en el salén. Debido a lo mencionado anteriormente, se ha
planteado la siguiente pregunta de investigacion: “;Es econdmicamente factible el desarrollo

de una plataforma web para salones de belleza en el sector de Choloma, Cortés 2022?”



1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

“Preguntas que orientan hacia las respuestas que se buscan con la investigacion. No
deben utilizar términos ambiguos ni abstractos” (Sampieri, 2014, pag. 38). En la presente
seccion se propone las preguntas de investigacion ya que esto servird como base en todo el
proceso de toma de decisiones en el disefio de la investigacion, anélisis de datos, redaccion y

discusion de los resultados:

1. ¢Que consecuencias conllevan los salones de belleza en Choloma, Cortés al no
contar con una plataforma web dinamica para sus clientes?

2. ¢Cudl es la demanda de tener una plataforma web para los salones de belleza en
Choloma, Cortés?

3. ¢Cudles son los servicios que debe ofrecer una plataforma web de gestiones para
salones de belleza en Choloma, Cortés?

4. ¢En qué manera el analisis e implementacion de un sistema web mejora la gestion
de reservas de los salones en Choloma, Cortes?

5. ¢En qué manera el anélisis e implementacion de un sistema web mejora la gestion
de visualizacion de servicios y productos de los salones en Choloma, Cortes?

6. ¢Cudl seria el precio que estarian dispuestos a pagar los salones de belleza de
Choloma, Cortés por una plataforma web?

7. ¢Cual es el monto de inversion para la implementacion de una plataforma web
para los salones de belleza en Choloma, Cortés?

8. ¢Cuales son los desafios técnicos del desarrollo de una plataforma web para
salones de belleza en Choloma, Cortes?

9. ¢Cuales son los indicadores economicos y financieros para el desarrollo y puesta

en marcha de una plataforma web para salones de belleza en Choloma, Cortés?



1.4 OBJETIVOS

“Objetivos de investigacion sefialan a lo que se aspira en la investigacion y deben

expresarse con claridad, pues son las guias del estudio” (Sampieri, 2014, pag. 37).

A continuacion, se presentan el objetivo general y los objetivos especificos para poder

responder a nuestras preguntas de investigacion.
1.41 OBJETIVO GENERAL

“En una investigacion, el objetivo general constituye el logro que permite dar
respuesta a la pregunta de investigacion holistica enunciado holopraxico” (Barrera, 2005,
pag. 25). De acuerdo con la definicion del problema y las necesidades existentes, el objetivo
general esta relacionado para la mejora en las salas de belleza a continuacién se expresa:
Determinar la factibilidad econdmica del desarrollo e implementacion de una plataforma web

para salones de belleza ubicadas en el sector de Choloma, Cortés.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

“Los objetivos especificos indican los estadios que se deben de cubrir para alcanzar el
objetivo general” (Barrera, 2005, pag. 57). A continuacion, se establecen los objetivos

especificos de la presente investigacion:

1. Conocer las consecuencias que tienen los salones de belleza ubicadas en el sector
de Choloma, Cortés al no contar con una plataforma web.

2. Identificar la demanda tecnoldgica de tener una plataforma web para salones de
belleza en el sector de Choloma, Cortes.

3. Identificar cuales son los servicios que debe ofrecer una plataforma web de

gestiones para salones de belleza en Choloma, Cortés.



4. Conocer los factores que contribuiran a la mejora de gestion de reservacion de
citas en los salones de belleza en el sector de Choloma, Cortés por medio de una
plataforma web.

5. Conocer los factores que contribuirdn a la mejora de gestion de visualizacion de
servicios y productos en los salones de belleza en el sector de Choloma, Cortés
por medio de una plataforma web.

6. Conocer los precios que estarian dispuestos a pagar los propietarios de salones de
belleza en el sector de Choloma, Cortes.

7. Calcular el monto de inversion para la implementacion de una plataforma web
para los salones de belleza en el sector de Choloma, Cortés.

8. Detallar cuales son los desafios técnicos en el desarrollo de una plataforma web
para salones de belleza en Choloma, Corteés.

9. Conocer los resultados de los indicadores econémicos y financieros para la puesta
en marcha y el desarrollo de una plataforma web para salones de belleza en

Choloma, Cortés.

1.5 JUSTIFICACION

“Justificacion de la investigacion indica el porqué de la investigacion exponiendo sus
razones. Por medio de la justificacion debemos demostrar que el estudio es necesario e
importante” (Sampieri, 2014, pag. 40). Actualmente, el comercio del rubro de belleza se
encuentra en un continuo crecimiento, en donde la competencia se hace presente en el
mercado. Algunos utilizando nuevas tendencias, nuevas técnicas, por lo que el cliente se ve

atraido por ello.

Sin embargo, la captacion de nuevos clientes y fidelidad de los existentes se ha visto

reducida debido a que en el mercado en donde nos encontramos, existe una gran cantidad de
7



competencia. Adicional, el mercado exige cada vez mas incluir dentro de cada negocio
tecnologia que facilite la gestion diaria, pero, sobre todo, que cumpla con las necesidades de

los clientes; agilidad y accesibilidad. (Alejano, 2022).

Al no contar con una plataforma web, los procesos realizados actualmente en los
salones de belleza como ser: la elaboracion de citas se hace un tanto lento por parte del
cliente y del administrador (a), registro y control de las citas realizadas, conocer los servicios
y precios ofrecidos por el salon, la mayoria de las veces es necesario ir presencialmente al

salon para saber los servicios, productos y precios.

Para facilitar las tareas tanto para el cliente como para el administrador, se realiza la
presente investigacion, brindando asi, una mejor experiencia de usuario al cliente con
atencion personalizada y optimizada, asi también, facilitando todos los procesos realizados
por el propietario del negocio para un mejor control y registro, lo cual, logra obtener las
ventajas sobre la competencia existente en el mercado: Mayor alcance, aumento y fidelidad

de cliente y posicionamiento.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

A continuacion, se presenta la perspectiva teorica de la investigacion, definiremos
todos los términos y conceptualizaciones de los factores que nos ayudaran a la comprensién
absoluta del estudio. Se detallan los analisis de la situacion actual a nivel de macroentorno,
microentorno e interno, especificamente en el sector de Choloma, Cortés, Honduras. “La
perspectiva tedrica proporciona una vision sobre donde se situa el planteamiento propuesto

dentro del campo de conocimiento en el cual nos moveremos” (Sampieri, 2014, pag. 60).

2.1 ANALISIS DE SITUACION ACTUAL

“El andlisis de la situacién es un documento que se compone de 2 tipos de analisis, el
interno, externo. Analizando la situacion interna y externa de una empresa podemos hallar la
posicion en que se encuentra el negocio o empresa en el momento actual” (estratégica, 2022).
Basada en la informacién recolectada referente a las soluciones existentes en el mercado
aplicables a la problemaética expuesta en el Capitulo I, se definen los resultados obtenidos a

nivel macroentorno, microentorno e interno.

2.1.1 ANALISIS MACROENTORNO

El analisis macroentorno se realizé basada en la investigacion de aplicaciones y
plataformas web, las cuales brinda una solucion al problema planteado en la presente
investigacion, y son utilizadas en empresas de este rubro en paises de alrededor del mundo
excepto Centroamérica. A continuacion, se presenta un listado con la informacion detallada
de cada solucién encontrada con los precios correspondientes e informacion de paises en

donde se encuentran disponibles.



Tabla 1.

Soluciones para el control de citas de salones de belleza disponibles a nivel mundial

Nombre Precio Promedio Paises disponibles pl-zgtlg?o?;a
Pilking Desde $19.99 mensual Estados Unidos Multiplataforma
Salon Booking Desde $5.75 mensual Alemania, Canada, Espafia, Estados Unidos, Italia Multiplataforma
Mindbody No se muestra informacién Alemania, Canadé, Espafia, Estados Unidos, Italia, México Multiplataforma
Membroz Desde $10.00 mensual Chile, Colombia, Estados Unidos, México Multiplataforma
Vagaro Desde $25.00 mensual Australia, Canadé, Estados Unidos, Reino Unido Multiplataforma
Booker No se muestra informacion Estados Unidos Multiplataforma
Zenoti No se muestra informacion Australia, Canadd, Estados Unidos, Malasia Multiplataforma

Nota. Elaboracion propia. Tomado de (Capterra, 2022).

2.1.2 ANALISIS MICROENTORNO

El andlisis microentorno detalla las soluciones encontradas disponibles en los paises
que forman parte de Centroamérica a excepcion de Honduras. A continuacion, se presenta un
listado con la informacién detallada de cada solucion encontrada con los precios

correspondientes e informacion de paises en donde se encuentran disponibles.

Tabla 2.

Soluciones para el control de citas de salones de belleza disponibles en Centroamérica

Nombre Precio Promedio Paises disponibles plgtlgso(rjr?]a
Fresha Gratuito Costa Rica Aplicacion movil
Acuity Scheduling Desde $15.00 mensual Costa Rica, El Salvador, Guatemala Multiplataforma
SimplyBook.me Desde $10.00 mensual Costa Rica, El Salvador, Guatemala Multiplataforma

Ovatu Desde $14.00 mensual
MioSalon No se muestra informacion

Costa Rica, El Salvador, Guatemala Aplicacion movil

Costa Rica, El Salvador, Guatemala Multiplataforma

Nota. Elaboracion propia. Tomado de (Capterra, 2022).

2.1.3 ANALISIS INTERNO

Basado en el analisis interno realizado dentro del territorio hondurefio,
especificamente en el sector de Choloma, se encuentra que la Gnica solucion es una pagina

web la cual pertenece Esther Salon & Esther Nails Academy, en donde Unicamente se
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muestra informacion general del salon, no cuenta con un apartado para sus clientes para

reservacion de citas ni visualizacion de productos disponibles actualmente del negocio.

Tabla 3.

Soluciones de plataforma web de salones de belleza especificamente en Choloma

Negocio Tipo de Ubicacion Informacion del sitio
plataforma
Esther Salén & Esther Nails Academy  Pagina web Choloma, Cortés Informacion general del negocio

Nota. Elaboracién propia.

2.2 TEORIAS DE SUSTENTO

El sustento tedrico de una investigacion es el conglomerado de teorias que sirven para
sustentar los argumentos que se usan en una investigacion para dar soluciones a un problema
(lifeder, 2021). “Las teorias no solo consisten en esquemas o tipologia conceptuales, sino que
contienen proposiciones semejantes a leyes que interrelacionan dos o mas conceptos o

variables al mismo tiempo” (Black, 1976, pag. 56).

A continuacion, se demuestra a través de un diagrama como sustentaria tedéricamente

el desarrollo de plataforma web para salones de belleza en Choloma, Cortés.

Plataforma web para salones de belleza

Plataformas de productividad Adaptabilidad de plataformas
(Cuartin, 2020) web (Vanguardia, 2016).
N N/ N
Estudio de mercado
Encuesta Estudio Estudio
técnico financiero

Analisis de oferta

Analisis de demanda

o AN VAN J

Evaluacion de proyectos de inversion

Figura 1. Diagrama teérico del proyecto
Nota. Elaboracién propia.
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2.2.1 EVALUACION DEL PROYECTO DE INVERSION

La evaluacion de proyectos de inversion es un proceso mediante el cual se busca
determinar la conveniencia o no de llevar a cabo una inversion. Cuando existen diferentes
alternativas de inversion posibles, la evaluacion de proyectos de inversion busca determinar

cudl es la inversién méas conveniente (Zonaecondmica, 2022).

- -

Descripcién de las condiciones

Descripcién de las L generales
condiciones generales .
y del proyecto. L
Descripcion del proyecto
B Factibilidad tecnica
Factibilidad econémica
Estudio de — Impacto ambiental
factibilidad |
Impacto social
— ‘ Potencial de proyecto ‘

Recomendaciones ’ )\
Y ‘ Recomendaciones ‘
Retroalimentacion \ )

Figura 2. Diagrama para la evaluacién de proyectos y su factibilidad

Nota. Tomada de (Researchgate, 2013).

2.2.1.1 ESTUDIO DE MERCADO

Este estudio nos permitira conocer si existe una demanda potencial para que
el negocio pueda mantenerse en el tiempo y lograr sus objetivos econdmicos. No todos
requeriran la misma magnitud de estudio. La complejidad del estudio estara determinada

segun la cantidad de capital para invertir y la complejidad del negocio (Barrios, Evaluacion
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de oportunidades de inversion: 5 métodos para realizarla, 2021). En la presente investigacion,

el estudio de mercado se realiza por medio de la aplicacion de encuestas. En la siguiente

figura, se muestra los elementos del estudio de mercado:

Andlisis
del mercado

Andlisis
de la oferta

Andlisis Andlisis
de la demanda de Los precios

Andlisis de la
comercializacion

Conclusiones
del analisis
de mercado

Figura 3. Estructura del estudio de mercado

Adaptado de (Urbina, 2010). [Figura 2.1]

2.2.1.1.1 ANALISIS DE DEMANDA

La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o

consumidores estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes,

ademas, tienen la capacidad de pago para realizar la transaccién a un precio determinado y en

un lugar establecido (Mankiw N. G., 2004, pag. 42). La encuesta aplicada, permitira conocer

el nivel de demanda de una solucion a la problematica expuesta en la presente investigacion.

2.2.1.1.2 ANALISIS DE OFERTA

Al conjunto de productos y servicios que tiene la gente a su disposicion, se le llama

oferta, lo cual es muy importante conocer, porque también nos ayuda a definir qué vender,

donde vender, a qué precio vender, cuanto vender y como vender. Esto nos sirve de base para
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pronosticar cual parte de la demanda futura sera cubierta por nuestro proyecto y como planear
que los clientes de la competencia nos compren a nosotros (Luna, 2001). Por medio de la
aplicacion de la encuesta, se conocera los servicios que el mercado solicita para poder dar

solucion al problema planteado en el presente estudio.

2.2.1.2 ESTUDIO TECNICO

En esta etapa debemos describir cdmo se va a utilizar la inversion inicial, es decir, qué
preparacion requiere el negocio, qué tipo de capacitacion, herramientas y el resto de los
aspectos técnicos relevantes para determinar la inversion inicial (Barrios, 2021). A

continuacion, se muestran los elementos necesarios para la elaboracion de un estudio técnico:

Anilisis y dererminacion de la localizacion dprima del proyecro

Andlisis y dererminacion del tamano dptimo del proyecto

Anilisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos

Identficacion y descripeion del proceso

Diererminacion de la organizacion humana y juridica que
se requiere para la correcta operacion del provecro

Figura 4. Partes que conforman un estudio técnico.

Adaptado de (Urbina, 2010). [Figura 3.1]

2.2.1.3 ESTUDIO ECONOMICO

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que

proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la
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evaluacion economica. Comienza con la determinacion de los costos totales y de la inversion
inicial a partir de los estudios de ingenieria, ya que estos costos dependen de la tecnologia
seleccionada. Continta con la determinacion de la depreciacidén y amortizacion de toda la
inversion inicial (Urbina, 2010, pag. 7). El objetivo de este estudio es obtener los valores de
inversion y todos sus factores para poder realizar la solucion a la problematica planteada en la

presente investigacion.

2.2.1.4 PLATAFORMAS DE PRODUCTIVIDAD

“Una herramienta de productividad empresarial es un programa destinado para
digitalizar y automatizar determinados procesos repetitivos, para asi mejorar el desempefio y
el rendimiento en la organizacion” (Cuartin, 2020). Esta definicion es la que se aplica a la
solucion de la problemética planteada en la presente investigacion. Por medio de nuestro
estudio de mercado y con la encuesta aplicada a los clientes y propietarios de salones de
belleza del sector de Choloma, Cortés, se determinara los procesos los cuales es necesario

optimizarlos para aumentar de esta forma la productividad en el negocio.

2.2.1.5 ADAPTABILIDAD DE PLATAFORMAS WEB

La digitalizacion comporta una adaptacion continua a las tecnologias mas utilizadas.
Es innegable que la importancia del teléfono movil y las tabletas es cada vez mayor en los
Gltimos afios, con un tirén de consumo que no deja de crecer. No adaptarse a los tiempos de
cambio puede suponer una pérdida considerable de clientes y oportunidades de negocio.
Contar con un tamafio de pagina preestablecido mejora la navegacion del usuario. Que sea
reconocible en cualquier dispositivo, con un disefio similar y compartiendo l6gicas, pero que
a su vez explote las caracteristicas de cada una de las plataformas en las que se incluye.

(Vanguardia, 2016).
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2.3 CONCEPTUALIZACION

Al tener una idea, se identifica un fendmeno o problema por lo que es importante la
conceptualizacion para indagar en profundidad o aportarse mayor conocimiento o evidencia
para conocerlo, definirlo, describirlo y/o comprenderlo (Sampieri, 2014, pag. 25). En esta
seccion se definirdn todos los términos necesarios para la mejor comprension de los

diferentes factores tomados en cuenta para el desarrollo de la presente investigacion.

2.3.1 CONCEPTOS DE INVESTIGACION

En esta seccidn, se exponen todos los términos relacionados al estudio para una mayor
comprension de la presente investigacion. Se conceptualizaran todos los términos

correspondientes al analisis financiero y técnico de la solucién a la problematica del estudio.

2.3.1.1 AUTOMATIZACION DE PROCESOS

“La automatizacion consiste en usar la tecnologia para realizar tareas casi sin
necesidad de las personas. Se puede implementar en cualquier sector en el que se lleven a
cabo tareas repetitivas” (RedHat, 2022). En base a la definicion anterior, nos lleva a lo que se
quiere lograr con la solucién de nuestra investigacion, siendo la automatizacion de un proceso

repetitivo el cual es realizado en todos los negocios del rubro de belleza.

2.3.1.2 PLATAFORMA WEB

Las plataformas digitales o plataformas virtuales son espacios en Internet que
permiten la ejecucién de diversas aplicaciones o programas en un mismo lugar para satisfacer
distintas necesidades. Cada una cuenta con funciones diferentes que ayudan a los usuarios a
resolver distintos tipos de problemas de manera automatizada, usando menos recursos
(rockcontent blog, 2019). Segun la definicion anterior, con el desarrollo de la solucion al

problema de la investigacion, se satisface las necesidades tanto del cliente como por parte del
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propietario del negocio debido a que los procesos se encontraran centralizados en un solo

lugar.

2.3.1.3 MONTO DE INVERSION

“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, con excepcion
del capital de trabajo” (Urbina, 2010, pag. 175). Conociendo la definicidn anterior, este factor
es de suma importancia para conocer cudl es el valor de inversion para poder ejecutar la

solucion del problema planteado en la presente investigacion.

2.3.1.4 CAPTACION DE CLIENTES

La captacion de clientes es parte del proceso de venta y su objetivo, mas que definir al
publico objetivo, es hacer que un cliente potencial se convierta en comprador. Para ello, en
principio no importa qué tipo de cliente sea ni lo que se quiera vender (Startup Guide lonos,
2019). En todo negocio, para lograr mantener sus ventas, es la captacion de nuevos clientes y
esto se logra a traves de la calidad de servicio de la mano con el uso eficaz de la tecnologia.
En base a esta definicion, el uso de la solucion presentada en esta investigacion conllevara a

la atraccidn de nuevos clientes.

2.3.1.5 FIDELIZACION DE CLIENTES

La fidelizacion del cliente consiste en retener clientes ganados, que contintan
comprando tus productos o servicios gracias a las experiencias positivas que han tenido con
tu empresa. Para esto, es necesario un conjunto de interacciones satisfactorias, que
desarrollaran una relacion de confianza con la clientela a largo plazo (Agostina Muriel,
2022). Con la ejecucion de la solucion planteada en el presente estudio, se pretende lograr la

retencion de los clientes ya existentes del negocio, es decir, gracias a la atencion optima, agil
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y eficiente, las personas opten por seguir obteniendo los servicios del salon de belleza que

utilice la tecnologia para poder brindar una mejor calidad de atencion a sus clientes.

2.3.1.6 SOFTWARE MULTIPLATAFORMA

El beneficio de un software multiplataforma es que se puede usar el mismo programa
tanto en un ordenador con Windows/Mac, como si esté iniciando sesion desde un ordenador
portétil o teléfono inteligente (Triangle, 2020). En base a la definicion anterior, tanto como el
cliente como el propietario del negocio, podran acceder a la plataforma desde una

computadora o desde su dispositivo movil.

2.4 INSTRUMENTOS

“El momento de aplicar los instrumentos de medicion y recolectar los datos representa
la oportunidad para el investigador de confrontar el trabajo conceptual y de planeacion con
los hechos” (Sampieri, 2014, pag. 196). Las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
son recurso de que pueda valerse el investigador para acercarse a los fenémenos y extraer de
ellos la informacion. Los datos secundarios, por otra parte, son registros escritos que
proceden también de un contacto con la practica, pero que ya han sido recogidos, y
procesados, por otros investigadores que suelen estar diseminados, ya que el material escrito
corrientemente se dispersa en maltiples archivos y fuentes de informacion. (Walker, 2004,
pag. 212). El instrumento utilizado para la recoleccion de informacion de la presente

investigacion es por medio de la aplicacidn de encuestas.

241 VALIDEZ

“La validez, en términos generales, se refiere al grado en que un instrumento mide
realmente la variable que pretende medir” (Sampieri, 2014, pag. 200). La validez indica el

grado con que pueden inferirse conclusiones a partir de los resultados obtenidos; por ejemplo,

18



un instrumento valido para medir la actitud de los clientes frente a la calidad del servicio de
una empresa debe medir la actitud y no el conocimiento del cliente respecto a la calidad del
servicio. (Bernal, 2010, pag. 247). La validez de criterio de la presente investigacion se

realiza aplicando el Alfa de Cronbach.

2.4.2 CONFIABILIDAD

“La confiabilidad es el grado en que un instrumento produce resultados consistentes y
coherentes” (Sampieri, 2014, pag. 200). La confiabilidad de un cuestionario se refiere a la
consistencia de las puntuaciones obtenidas por las mismas personas, cuando se las examina
en distintas ocasiones con los mismos cuestionarios. (Bernal, 2010, pag. 249). Cuando el
investigador, al referirse a una persona dice que ésta es confiable, quiere decir que le inspira
confianza, que tiene fe en ella 'y en cambio cuando se refiere a otra persona puede decir que
no le merece confianza, que duda de su conducta futura. (Mejia, Técnicas e instrumentos de
investigacion, 2005, pag. 27). Para verificar la confiabilidad del instrumento de recopilacion
de informacion utilizado en el presente estudio, se determina mediante el coeficiente del alfa

de Cronbach.

243 OBJETIVIDAD

“Objetividad del instrumento es el grado en que el instrumento es 0 no permeable a la
influencia de los sesgos y tendencias de los investigadores que lo administran, califican e
interpreta” (Sampieri, 2014, pdg. 206). La objetividad consiste en que la prueba debe
producir los mismos puntajes sea quien fuere el que evalue las respuestas. Para lograr esta
condicion, las pruebas deben disponer de normas de asignacion de puntajes o claves de
respuestas para no tener la necesidad de recurrir a juicios subjetivos para decidir si cada
respuesta es correcta o incorrecta. (Mejia, Técnicas e instrumentos de investigacion, 2005,

pag. 33). Las encuestas aplicadas, permitiran a cada persona, responder segln su criterio
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personal. La objetividad se detalla en la Tabla 5 que corresponde a la operacionalizacion de

variables de investigacion.

244 PROCEDIMIENTOS EMPLEADOS

La recoleccion de los datos se fundamenta en la medicion (se miden las variables o
conceptos contenidos en las hipdtesis). Esta recoleccion se lleva a cabo al utilizar
procedimientos estandarizados y aceptados por una comunidad cientifica. Para que una
investigacion sea creible y aceptada por otros investigadores, debe demostrarse que se
siguieron tales procedimientos. (Sampieri, 2014, pag. 5). El procedimiento empleado para la
recoleccion de datos de la presente investigacion es realizado por medio de formulario de
Google Forms, el cual es una herramienta que facilita la elaboracion de encuestas y
compartirlas por cualquier medio digital. Esta herramienta, facilita el analisis de la
informacion obtenida a través de graficos y datos numéricos. Las encuestas seran enviadas
via electrénica a los clientes que frecuentan salones de belleza y a los propietarios de estos

negocios ubicados en el sector de Choloma, Cortés.

2.5 MARCO LEGAL

En cuestidn al uso de plataformas web para facilitar el trabajo a los microempresarios
como ser mejora de atencion al cliente o reservaciones en los diferentes comercios, no existe
reglamento que lo impida o se encuentre sujeto al mismo, en la ciudad de Choloma, por lo
que, en los salones de belleza se puede llevar a cabo la implementacion de una plataforma
web sin condiciones o reglamentos legales. Un estudio de factibilidad es el que hace una
empresa para determinar la posibilidad de poder desarrollar un negocio o un proyecto que

espera implementar (Quiroa, Economipedia.com, 2020). Al tratarse de un estudio de
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prefactibilidad econdmica, es necesario constituir una empresa legalmente, la cual realizara la

venta de la aplicacion web.

Esta debe de regirse segiin lineamientos y requisitos establecidos en el Codigo del
Comercio, en donde se indican las formas en que se pueden constituir los diferentes tipos de
sociedades (Cddigo de Comercio, 1950). Todas las empresas constituidas legalmente en
Honduras tienen obligaciones tributarias las cuales deben de cumplir segin Decreto No. 170-

2016 del Cddigo Tributario. (Cddigo Tributario y sus reformas, 2018).
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

Luego de definir la problematica de investigacion, y de conocer los conceptos mas
importantes sobre el proyecto, es necesario establecer los métodos de recopilacion de datos,
los cuales nos ayudaran a recolectar la informacidn requerida para dar solucion al problema
de la presente investigacion. En este capitulo se definen la congruencia metodologica, la
operacionalizacion de variables, las hipdtesis y la poblacion a la cual se le aplicara el estudio

de mercado.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

La congruencia implica, por ejemplo, que todos los temas y subtemas del marco
tedrico se encuentren estrechamente relacionados con el planteamiento y hayan sido incluidos
en los resultados, que los descubrimientos, hallazgos y conclusiones estén asociados con los
andlisis y resultados y, desde luego, con los apartados del marco teérico, que todos los
elementos de la discusion se refieran al planteamiento (objetivos, preguntas y justificacion),
que las hipotesis y variables se localicen en el marco tedrico (se presenten estudios sobre
ellas) y se discutan en las conclusiones, etc. Las variables del planteamiento deben estar
presentes en todos los temas del marco tedrico y en las hip6tesis, tienen que ser las medidas
por el instrumento o los instrumentos, deben estar descritas y relacionadas en los resultados e
implicadas en la discusion. (Sampieri, 2014, pag. 345). A continuacion, se muestra la matriz

de congruencia metodoldgica de la presente investigacion.
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Tabla 4.

Congruencia metodolégica

Pregunta Objetivo Preguntas de Objetivos Variables Variable
problema General Investigacion Especificos Independientes  Dependiente
¢Que
consecuencias Conocer las
conllevan los consecuencias que
salones de belleza tienen los salones
en Choloma, de belleza ubicadas Servicio al
Cortés al no en el sector de cliente
contar con una Choloma, Cortés al
plataforma web no contar con una
dindmica parasus  plataforma web
clientes?
- Identificar la
¢Cudl es la
demanda
demanda de tener P
tecnoldgica de tener
. una plataforma
¢Es Determinarla o nara los una plataforma web Demanda
econémicamente factibilidad salones de belleza P2 salones de
factible el econémicadel o1 choloma belleza en el sector
desarrollo de desarrollo e Cortés? ' de Choloma,
una plataforma implementacién Cortés.
web para de una Tasa interna
salones de lataforma web ;Cuales son los . , de retorno
P OV Identificar cuales
belleza en el para salones de  servicios que debe | -
sector de belleza ubicadas  ofrecer una son dosbser\;lmos
Choloma, en el sector de plataforma web que f tefo recer b Ofert
Cortésenel afio  Choloma, Cortés, de gestiones para gna P ‘?_ aforma we erta
20227 enelafio 2022 salones de belleza  °c, 9ESIONes para
salones de belleza
en Choloma, .
. en Choloma, Cortés
Cortés?
Conocer los
. ; factores que
¢Enquémanera ik iran ala
el anélisis e . -
. . mejora de gestion
implementacion -
. de reservacion de .
de un sistemaweb . Tiempo /
. y citas en los salones
mejora la gestion Control

de reservas de los
salones en
Choloma, Cortes?

de belleza en el
sector de Choloma,
Cortés por medio de
una plataforma
web.

Nota. Elaboracion propia.
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(Continuacion de Tabla 4)

Congruencia metodoldgica

Pregunta Objetivo Preguntas de Objetivos Variables Variable
problema General Investigacion Especificos Independientes  Dependiente
. : Conocer los factores
¢En qué manera el o
e que contribuirdn a
anélisis e : o
. . la mejora de gestion
implementacion de AN
. de visualizacion de
un sistema web -
mejora la gestion de SEIVICios y Tiempo /
AT Y productos en los
visualizacién de Control
- salones de belleza
servicios y
productos de los en el sector de
Choloma, Cortés
salones en or medio de una
Choloma, Cortes? P : u
plataforma web.
¢Cual seria el .
. . Conocer los precios
precio que estarian .
. que estarian
dispuestos a pagar .
los salones de dlspuestps a pagar .
belleza de los propietarios de Precio
i . salones de belleza
Determinar la - cpoloma, Cortés | q
¢Es factibilidad o yna plataforma " © sector de
econémicamente  econdmicadel o Choloma, Cortes.
factible el desarrollo e
desarrollo de implementacion  ¢Cual es el monto Calcular el monto
una plataforma de una de inversion parala  de inversion para la
web para plataforma web  implementacionde  implementacion de Tasa interna de
salones de para salones de  una plataforma web  una plataforma web Inversion retorno
bellezaen el belleza para los salones de  para los salones de
sector de ubicadasenel  bellezaen belleza en el sector
Choloma, sector de Choloma, Cortés? de Choloma, Cortés.
Cortés en el afio Choloma,
20227 Cortés, en el ¢Cuales son los Detallar cuales son
afio 2022 desafios técnicos los desafios técnicos
del desarrollo de en el desarrollo de
una plataforma web  una plataforma web Tecnologias
para salones de para salones de
belleza en belleza en Choloma,
Choloma, Cortés? Cortés
¢ Cuéles son los Conocer los
indicadores resultados de los
econémicos y indicadores
financieros para el econémicos y
desarrolloy puesta  financieros para la
Ingresos

en marcha de una
plataforma web
para salones de
belleza en
Choloma, Cortés?

puesta en marcha y
el desarrollo de una
plataforma web para
salones de belleza
en Choloma, Cortés

Nota. Elaboracion propia.
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Adicional a la tabla anterior, es importante mostrar graficamente la relacion existente
entre las variables de la investigacion. A continuacién, se presenta una grafica en donde se
determina la influencia (positiva o negativa) que cada una de las variables independientes

ejerce sobre la variable dependiente.

Oferta
+ Precio
Demanda
+
+
Servicio g —— Ingresos
al cliente y . +
i Tasa \
+ e
| internade |
retorno
\\M //
e Tecnologia
Tiempo
Inversion
Control

Figura 5. Relacién de variables independientes con variable dependiente
Nota. Elaboracion propia.

3.1.1 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Una vez identificadas las variables objeto del estudio, es necesario conceptuarlas y
operacionalizarlas. Conceptuar una variable quiere decir definirla, para clarificar qué se
entiende por ella. Operacionalizar una variable significa traducir la variable a indicadores, es
decir, traducir los conceptos hipotéticos a unidades de medicion. (Bernal, 2010, pag. 141). A
continuacion, se presenta una tabla con la conceptualizacién y operacionalizacion de cada
una de las variables de la investigacion y su relacion con las preguntas planteadas en el

instrumento de recoleccion de datos.
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Tabla 5.

Operacionalizacién de variables

) Definiciones . » . -
Variable - Dimension Indicadores Items
Conceptual Operacional
. Clientes de salones
Proceso de ciclo de
Ne00Cio aUe de belleza
gocioq Oportunidad de mejora  Clientes de interesados en
empieza con ayudar . . o
. . en servicio al cliente en  salones de utilizar una
Servicioal  al cliente a C2,
. - los salones de belleza belleza en el plataforma web para
cliente determinar - - ., ) c4
. con la implementacion  sector de elaboracion de citas
necesidades ) Lo
- . de una plataformaweb  Choloma, Cortés vy visualizacion de
(Urbina, 2010, pag. ,
productos e su salén
70). :
de preferencia
Cantidad de bienes Intergs d‘? los .
- propietarios en adquirir
y servicios que el P1,
. una plataforma web e . .
mercado requiereo . .~ " Clientes y Clientes y P2,
g interés por parte de los Lo L
solicita para buscar . propietarios de propietarios P3,
. s clientes de poder '
la satisfaccion de . g salones de interesados en el uso C1,
Demanda . realizar sus citas y ver
una necesidad . ? belleza en el de una plataforma Cs3,
e productos disponibles
especificacaaun sector de web para salones de  C5,
. . de los salones de .
precio determinado bell hol Choloma, Cortés belleza en Choloma  CB6,
(Urhina, 2010, pag elleza en Choloma, por C7
28) ’ ’ " medio de una
plataforma web
Es la cantidad de
bienes o servicios
que un cierto
namero de Servicios que se Clientes y Clientes y
oferentes pondran a disposicion  propietarios de propietarios
(productores) esta  en la plataforma web salones de interesados en el uso P4,
Oferta -
dispuesto a poner a  para salones de belleza  belleza en el de una plataforma c8
disposicion del ubicados en el sector de  sector de web para salones de
mercado a un precio Choloma, Cortés. Choloma, Cortés belleza en Choloma
determinado.
(Urbina, 2010, pag.
54)
Evaluacion de . .
Valor de una unidad reduccidn de tiempo en Clientes y Me(_j|da Cf‘? tiempo en
- . - Lo la ejecucion de
de tiempo para la gestion de servicio al propietarios de .
lizacis i | | tareas en gestiones
Tiempo realizacion de una cliente con la salones de del servicio al C10,
tarea (Norma ANSI  implementacion de una  belleza en el cliente en los salones Cl1
STANDARD plataforma web en los  sector de de belleza en
Z794.0-1982) salones de belleza en Choloma, Cortés Choloma

Choloma

Nota. Elaboracion propia.
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(Continuacion de Tabla 5)

Operacionalizacion de variables

. Definiciones . » . -
Variable - Dimension Indicadores Items
Conceptual Operacional
Proceso de regular
actividades que L Controles de
aseguren que se Evaluacion de los .
; : . A procesos realizados
estan cumpliendo diferentes controles a Propietarios de con la
como fueron mejora solicitados con  salones de : L
o ; i implementacidon de
Control planificadas y la implementacién de belleza en el C9
. una plataforma web
corrigiendo una plataforma web en  sector de
; L . para salones de
cualquier desviacion los salones de belleza Choloma, Cortés
Lo belleza por parte de
significativa en Choloma 10S Dropietarios
(Robbins, 1996, prop
pag. 654)
Es la cantidad
monetaria a la cual
los productores
estan dispuestos a Cantidad monetaria Rango de precios
vender y los que los propietarios  P5,
4 por la cual se vende .
. consumidores a . estan dispuestos a P6,
Precio . una plataforma web  Precio de venta
comprar un bien o pagar por una P7,
T para salones de
servicio, cuando la plataforma web para P8
belleza
oferta y la demanda salones de belleza
estan en equilibrio
(Urbina, 2010, pag.
61)
Comprende la
adquisicién de todos
los activos fijos o . .
. P, Capital necesario .
tangibles y diferidos Préstamos, . .
. . para el desarrollo de . C Cantidad monetaria
L o intangibles inversion .
Inversion . una plataforma web para el capital N/A
necesarios para personal o e
S para salones de ; inicial.
iniciar las privada.
. belleza
operaciones de la
empresa (Urbina,
2010, pag. 175)
Es el conjunto de
conocimientos y Costo de la
técnicas que se infraestructura
aplican de manera  necesaria para el . . Costo de los
Dispositivos, ..
. ordenada para desarrollo de una S servicios para el
Tecnologias alojamiento, N/A

alcanzar un
determinado
objetivo o resolver
un problema.
(Roldan, 2017)

plataforma web para
salones de belleza

ubicados en el sector
de Choloma, Cortés.

bases de datos.

funcionamiento de
la plataforma.

Nota. Elaboracion propia.
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(Continuacion de Tabla 5)

Operacionalizacion de variables

. Definiciones . N . .
Variable - Dimension Indicadores Items
Conceptual Operacional

Es toda aquella
ganancia que se

recibe por la venta Beneficio obtenido por

de un bien o
. la venta de una
servicio, que Ingresos por la
plataforma web para o0
Ingresos generalmente se suscripcion ala  Ingresos netos N/A

; salones de belleza

hace efectiva . plataforma.
. ubicados en el sector de

mediante un cobro

monetario. (Gil, Choloma, Cortes.

Economipedia.com,
2015).

Nota. Elaboracién propia.

3.1.2 HIPOTESIS

Las hipotesis son las guias de una investigacion o estudio. Las hip6tesis indican lo
que tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas del fendmeno investigado.
Se derivan de la teoria existente y deben formularse a manera de proposiciones. (Sampieri,
2014, pag. 104). A continuacion, se presente la hipdtesis de investigacion y la hipotesis nulas,
las cuales seran nuestras bases para determinar la factibilidad econdmica de una plataforma
web para las gestiones de cita y vistas de los productos en los salones de belleza en el sector

de Choloma, Cortés en el afo 2022.

3.1.2.1 HIPOTESIS DE INVESTIGACION

La hipdtesis de investigacion, son “proposiciones tentativas sobre las posibles
relaciones entre dos o mas variables” (Sampieri, 2014, pag. 107). La hipétesis de
investigacion del presente estudio es: El desarrollo de una plataforma web para salones de
belleza en el sector de Choloma, en el afio 2022 es econdmicamente factible, ya que genera

una tasa interna de retorno mayor al costo capital.
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3.1.2.2 HIPOTESIS NULA

“Las hipotesis nulas son, en cierto modo, el reverso de las hipotesis de investigacion.
También constituyen proposiciones acerca de la relacion entre variables, s6lo que sirven para
refutar o negar lo que afirma la hipdtesis de investigacion” (Sampieri, 2014, pdg. 114). De tal
modo, que se define la hipdtesis nula de la presente investigacion como: El desarrollo de una
plataforma web para salones de belleza en el sector de Choloma, en el afio 2022 no es
econdmicamente factible, ya que genera una tasa interna de retorno menor o igual al costo

capital.

3.2 ENFOQUE Y METODOS

El enfoque utilizado en la presente investigacion es cuantitativo, enfoque el cual
“utiliza la recoleccion de datos para probar hipdtesis con base en la medicion numérica y el
analisis estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias”
(Sampieri, pag. 4). El instrumento de recoleccion de datos para la presente investigacion es la
encuesta y con la informacidn obtenida por medio de esta, se estableceran los datos

estadisticos necesarios para comprobar la hipétesis de investigacion.

El alcance del estudio es descriptivo, con el cual “se busca especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,

objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis” (Sampieri, 2014, pag. 92).

En ultimo lugar, se establece el tipo de investigacion como No experimental, el cual
“se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que s6lo se observan los
fenomenos en su ambiente natural para analizarlos” (Sampieri, 2014, pag. 152). Para realizar
el presente estudio, no se interfiere en el ambiente que seré estudiado, sino que se analiza sin

ninguna influencia externa. Dentro del tipo No experimental, se define el disefio de tipo
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Transversal, debido a que los datos se “recolectara en un solo momento, en un tiempo tnico”
(Sampieri, 2014, pag. 154). A continuacion, se muestra el diagrama de enfoque del presente
estudio para mayor comprension del lector.

@ ovictivo General

Cantidad de objetivos especificos
Dizefio de la
investigacion O Cantidad de preguntas de investigacicn
¥
Enfoque :
B Estudios Muestras
Tipo No 6 Estudiode Probabilistica
Experimentzl Mercado | —w  Encuesta (Clientes)
o
r r
2 o
> No Probabilistica
Disefio Transversal A
{(Propietarios)
Alcance 1
Descripti CEM Térmico —w  Tecnologias
1

Figura 6. Enfoque metodoldgico
Nota. Elaboracion propia.

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion se define como “un plan o estrategia que se desarrolla
para obtener la informacidn que se requiere en una investigacion y responder al
planteamiento” (Sampieri, 2014, pag. 128). Una vez definido el planteamiento del problema,
el alcance inicial de la investigacion y se formularon las hipotesis, se debe de desarrollar un
disefio de investigacion y aplicarlo al contexto particular del estudio, con el fin de responder a
las preguntas de investigacion y llegar al cumplimiento de los objetivos planteados.

(Sampieri, 2014, pag. 128). A continuacion, se detalla el plan para la investigacion:
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Tabla 6.

Disefio de la investigacion

Recurso Tiempo
Estrategia Actividad i de Responsable
Humanos Materiales Ejecucion
Elaboracion del Computadora, Microsoft .
: 1 persona 2 dias
instrumento Word
Revision de las Computadora, Microsoft .
1 persona 5 dias
preguntas Word
Programacion de
la encuesta en 1 persona Computadora, Microsoft 1 dia
linea en Google P Word
Forms
Encuesta Envioy ﬁompu?do\rlz\a/, b C Paola Medina

aplicacion de la 1 persona avegacdor YveD, *OIe0 31 gras

electronico, Teléfono
encuesta

celular
Tabulacion y Computadora,
anélisis de los 1 persona  Navegador Web, 5 dias
resultados Microsoft Excel

- Computadora,

AnaI|S|§ y Navegador Web, .
conclusiones de 1 persona 5 dias

la investigacion

Microsoft Excel,
Microsoft Word

Nota. Elaboracién propia.

3.3.1 POBLACION

La poblacién de la presente investigacion abarca a la poblacion de género femenino

que habita en el municipio de Choloma, la cual es la cantidad de 136,447 mujeres, la cual

representa el 52% de la poblacion total del municipio, sin embargo, para el célculo de la

muestra, se considerara unicamente la cantidad de mujeres que comprenden en los rangos de

edades de 15 — 44 afios, siendo un total de nuestra poblacioén femenina a considerar de

73,526. (Instituto Nacional de Estadistica, 2018). Asi también, se considera la cantidad de

salones de belleza actualmente existentes en el municipio de Choloma, siendo un total de 160

negocios de este rubro. (Camara de Comercio e Industrias de Choloma, 2022).
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3.3.2 MUESTRA

“Muestra probabilistica es un subgrupo de la poblacion en el que todos los elementos
tienen la misma posibilidad de ser elegidos” (Sampieri, 2014, pag. 175). Es la parte de la
poblacion que se selecciona, de la cual realmente se obtiene la informacidn para el desarrollo
del estudio y sobre la cual se efectuardn la medicion y la observacion de las variables objeto
de estudio. (Bernal, 2010, pag. 161). Ecuacion para calcular el tamafio de una muestra
probabilistica:

B NxZ%x px q D
T e2x (N—=1)+ Z2« p* q

n

Donde:

n = Tamano de la muestra.

N = Tamafio de la poblacion.

Z = Valor de confianza. El estandar es de 95%.

e = Error muestral (error maximo admisible). Oscila en rango de 1 — 5 %,

p = Probabilidad de éxito.

g = Probabilidad de fracaso.
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Tabla 7.

Valores y variables del calculo de la muestra a clientes

Variable Valor

Tamafio de muestra (n) 383

73,526 poblacion femenina considerada entre las edades de 15 — 44 afios en

Tamafio de poblacion (N) el municipio de Choloma

Valor de Confianza (Z) 95% o coeficiente de 1.96
Error muestral (e) 5% de error muestra o 0.05
Proporcién de ocurrencia (p) 0.5

Proporcién de no ocurrencia () 0.5

Nota. Elaboracién propia.

Se determina que, para una poblacion de 73,526 de mujeres entre las edades de 15 —
44 afios que habitan en el municipio de Choloma, con un valor de confianza de 95% y un

margen de error del 5%, se deben realizar un total de 383 encuestas.

Para la muestra de propietarios de salones de belleza en el sector de Choloma, se
realiza un muestro no probabilistico por conveniencia. “Las técnicas de muestreo no
probabilistico por conveniencia permite seleccionar aquellos casos accesibles que acepten ser
incluidos. Esto, fundamentado en la conveniente accesibilidad y proximidad de los sujetos

para el investigador” (Manterola, 2017, pag. 230).

Basado en lo anterior, de los 160 salones de belleza, se muestrearon por conveniencia
85 salones los cuales se tuvo acceso de forma directa o por un tercero, presentandoles la
encuesta electronica, dandose la oportunidad de preguntarles aspectos puntuales acerca de la

demanda y necesidad de una plataforma web como solucion a la problematica presentada.
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3.3.3 UNIDAD DE ANALISIS

“La unidad de analisis indica quiénes van a ser medidos, es decir, los participantes o
casos a quienes en Gltima instancia vamos a aplicar el instrumento de medicion. La unidad
muestral” (Sampieri, 2014, pag. 183). Considerando el concepto anterior, la unidad de
andlisis en la presente investigacion seran los clientes que asisten a los salones de belleza en
el sector de Choloma, asi también los propietarios de negocios de este rubro en el sector de

Choloma.

3.34 UNIDAD DE RESPUESTA

La unidad de respuesta determina si el desarrollo del proyecto de la investigacion es o
no factible econdmicamente. En este caso, la unidad de respuesta es medida en base a la tasa
interna de retorno. “La TIR o asa Interna de Retorno, es la tasa de interés o rentabilidad que
genera un proyecto y se encarga de medir la rentabilidad de una inversiéon” (Restrepo, 2019).
Siendo como aceptable un retorno mayor al costo del capital. Esto se alcanza mediante el

analisis de los estudios de mercado, técnico y financiero.

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

Una vez que seleccionamos el disefio de investigacion apropiado y la muestra
adecuada de acuerdo con nuestro problema de estudio e hipdtesis, la siguiente etapa consiste
en recolectar los datos pertinentes sobre los atributos, conceptos o variables de las unidades
de muestreo / analisis o casos. (Sampieri, 2014, pag. 198). A continuacion, se detallan las

técnicas y los instrumentos de recoleccion de datos utilizados en la presente investigacion.
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341 INTRUMENTO

“Un aspecto muy importante en el proceso de una investigacion tiene relacion con la
obtencion de la informacién, pues de ello dependen la confiabilidad y validez del estudio.
Obtener informacion confiable y valida requiere cuidado y dedicacion” (Bernal, 2010, pag.
191). Asi también, “Toda medicion o instrumento de recoleccion de datos debe reunir tres

requisitos esenciales: confiabilidad, validez y objetividad” (Sampieri, 2014, pag. 200).

3.4.1.1 ENCUESTA

Es una de las técnicas de recoleccion de informacién mas usadas, a pesar de que cada
vez pierde mayor credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas. La encuesta se
fundamenta en un cuestionario o conjunto de preguntas que se preparan con el propdésito de
obtener informacidn de las personas. (Bernal, 2010, pag. 194). A continuacion, se presenta
una serie de preguntas que corresponden a la encuesta que sera aplicada a los propietarios del

salon de belleza, quienes son parte fundamental para determinar la prefactibilidad del

proyecto.
Tabla 8.
Encuesta a propietarios de salones de belleza
Item Preguntas
P1 Actualmente, ¢ Tiene problemas al agendar y organizar citas de sus clientas en su salén de belleza?
P2 ¢Utiliza algin software para gestiones del saldn de belleza, tales como, agendar citas, publicacion

de productos y servicios? De ser asi, ¢qué software utiliza?

¢Qué tan interesada estaria en adquirir una plataforma web de gestiones de sal6n de belleza que le
P3 permita a sus clientas realizar citas, asi también a usted como propietario, publicar productos
disponibles y servicios brindados en su salén de belleza?

¢De qué manera considera usted que le beneficiaria contar con una plataforma web para gestiones

P4 de citas y publicaciones de productos y servicios de su salon de belleza?

p5 Con respecto _al precio por una plataforma web para gestiones de salones_ de belleza, ;qué costo
mensual consideraria como muy barato, a tal modo que le cause desconfianza usarlo?

P6 Con respecto _al precio por una plataforma web para gestiones de salones de belleza, ¢qué costo
mensual consideraria como barato, y lo usaria?

p7 Con respecto _al precio por una plataforma web para gestiones de salones de belleza, ¢qué costo
mensual consideraria como caro, pero la usaria?

P8 Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de belleza, ¢qué costo

mensual consideraria como muy caro, y no la compraria?

Nota. Elaboracién propia.
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En la Tabla 8 se detallan las preguntas que seran realizadas a los propietarios de los
salones de belleza en el sector de Choloma, cada pregunta cuenta con la columna item, lo que
significa la nomenclatura de cada una de ellas para su respectiva relacion con las variables de
investigacion, las cuales se operacionalizan en la Tabla 5. Asi mismo, se presenta una serie de
preguntas que corresponden a la encuesta que sera aplicada a la poblacion de la muestra

obtenida en la Tabla 7 que corresponden a los clientes de salones de belleza.

Tabla 9.

Encuesta a clientes de salones de belleza

Item Preguntas

C1 ¢Con qué frecuencia asiste al salon de belleza?

c2 ¢Coémo calificaria el servicio al cliente brindado en los salones de belleza que ha asistido?
C3 Actualmente ¢ Cual es el medio que utiliza para agendar una cita en los salones de belleza?
C4 ¢ Como calificaria la gestion de citas de su salén de belleza de preferencia?

C5 ¢ Como se entera de los servicios y productos brindados de los salones de belleza?

C6 ¢ Esta familiarizado con el uso de paginas web?

¢Estaria de acuerdo que los salones de belleza contaran con una pagina web en donde sus

c7 - . . .
clientas puedan realizar varias gestiones?

c8 ¢ Qué gestiones considera importantes que se incluyera en una pagina web para salones de
belleza?

C9 Con cita previa, ¢Cuan rapido es atendida una vez llega al salén de belleza?

c10 Al momento de contactar al salén de belleza por sus medios de contacto ¢Cual es el tiempo de
respuesta?

cl1 Al momento de contactar al salon de belleza consultando los precios de sus productos y

servicios, ¢Le brindan informacion?

Nota. Elaboracion propia.
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A continuacion, se representa graficamente el contenido del instrumento de
recopilacion de informacion utilizado en el presente estudio. Se determina la cantidad de
preguntas segun su tipo, considerando las incluidas en las encuestas aplicadas a los clientes y

propietarios de salones de belleza

— Abiertas

Multiple 0

Tipo de pregunta g Cerradas —

138

Figura 7. Gréfica de tipos de preguntas del instrumento.
Nota. Elaboracion propia.

3.4.2 PROCESO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

“Cada vez que se administra un instrumento de medicion debe calcularse la
confiabilidad, al igual que evaluarse la evidencia sobre la validez” (Sampieri, 2014, pag.
208). Para determinar la validez de las encuestas, se realizara el anlisis por medio del
coeficiente del Alfa de Cronbach. Este coeficiente desarrollado por J. L. Cronbach requiere
una sola administracién del instrumento de medicién y produce valores que oscilan entre 0y
1. Su ventaja reside en que no es necesario dividir en dos mitades a los items del instrumento
de medicién, simplemente se aplica la medicién y se calcula el coeficiente. (Mejia, 2005, pag.
90). Se define el coeficiente por medio de la siguiente ecuacion:

o -G
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Donde:

K = ndmero de preguntas o items.

Vi= varianza en funcion de la poblacion total.

Vi = varianza en funcién de cada una de las preguntas.

De acuerdo con la formula anterior, el resultado del analisis de la prueba piloto da un
valor alfa de 0.75. El valor minimo aceptable para el coeficiente alfa de Cronbach es 0,70;
por debajo de ese valor la consistencia interna de la escala utilizada es baja. Por su parte, el
valor maximo esperado es 0,90; por encima de este valor se considera que hay redundancia o

duplicacion. (Oviedo, 2005). Para resultados de prueba piloto, ver Anexo 12.

3.43 TECNICAS

“La captacion de los datos se hace mediante diversos instrumentos. En los estudios
retrospectivos, descriptivos 0 comparativos, es la transcripcion de los datos de fuentes
primarias de informacion” (Méndez, 1996, pag. 36). “Las técnicas de investigacion deben ser
entendidas como un conjunto de reglas aptas para orientar eficazmente una actividad y la
destreza necesaria para resolver un problema concreto. Para muchos autores son los medios
empleados para recolectar informacion” (Pefiuelas, 2010, pég. 25). La técnica utilizada en la
presente investigacion es la encuesta. El envio de las preguntas a las muestras de la poblacion

correspondientes se realizard por medio de una encuesta electronica.

3.5 FUENTES DE INFORMACION

“Son todos aquellos medios de los cuales procede la informacién, que satisfacen las

necesidades de conocimiento de una situacion o problema presentado y, que posteriormente
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sera utilizado para lograr los objetivos esperados” (Miranda, 2008, pag. 2). A continuacion,

se identifican las fuentes primarias y secundarias de la presente investigacion.
3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Son todos aquellos usuarios y acompafiantes a quienes se les aplicd un instrumento de
investigacion. En este caso, los datos provienen directamente de la poblacion o una muestra
de la misma. Estas fuentes contienen informacion original, que ha sido publicada por primera
vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por nadie mas. Son producto de una
investigacion o de una actividad eminentemente creativa. (Miranda, 2008, pag. 2). La fuente
de informacion primaria de la presente investigacion es la encuesta que seré aplicada a los
clientes que visitan salones de belleza y a los propietarios de estos negocios en el sector de

Choloma, Cortés.
3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

“Son las que contienen informacion primaria, sintetizada y reorganizada. Estan
especialmente disefiadas para facilitar y maximizar el acceso a las fuentes primarias o a sus
contenidos” (Miranda, 2008, pag. 2). Las fuentes secundarias son todas aquellas, “que
ofrecen informacidn sobre el tema que se va a investigar, pero que no son la fuente original
de los hechos o las situaciones, sino que solo los referencian” (Bernal, 2010, pag. 192). Para
la presente investigacion, se han utilizado diversas fuentes de informacién secundarias, como
ser: libros digitales, articulos de investigacion, sitios web estadisticos, informes y periddicos

digitales.

3.6 LIMITANTES DEL ESTUDIO

La muestra seleccionada para el analisis correspondiente de la presente investigacion

se limita a la poblacién del género femenino. El tiempo para llevar a cabo el estudio se limita
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a 6 meses. Disponibilidad limitada por parte de los propietarios de los salones de belleza para
la aplicacion de la encuesta correspondiente. Informacidn estadistica de la poblacion en el
municipio de Choloma por parte de la Municipalidad se encuentra desactualizada. Acceso
limitado al listado de salones de belleza en el municipio, debido a los acuerdos y protocolos
de seguridad y confidencialidad por parte de la Camara de Comercio e Industrias de

Choloma.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En este capitulo, se presentan los resultados obtenidos y analisis de los datos
recolectados por medio de instrumentos, técnicas y fuentes de informacion utilizadas.
Iniciando con el estudio de mercado, en donde se describe la naturaleza del producto, el
interés de la poblacion seleccionada por el producto, lo que esperan de éste, asi mismo, el

precio 6ptimo que se encuentran dispuestos a pagar.

4.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es “la primera parte de la investigacion formal del estudio.
Consta de la determinacion y cuantificacion de la demanda y la oferta, el andlisis de los
precios y el estudio de la comercializacion” (Urbina, 2010, pag. 5). A continuacion, se
analiza la demanda, el precio y gestion de servicio al cliente, las cuales son variables del

presente estudio de investigacion.

4.1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

El producto, consiste en una plataforma web que pone a disposicion de los
propietarios y/o administradores de salones de belleza ubicados en el sector de Choloma, una
serie de gestiones que, actualmente, realizan de forma manual e incluso utilizando
plataformas y aplicaciones gratuitas que no han sido elaboradas para este rubro en particular.
En conjunto con esta plataforma dedicada a los propietarios de salones, se encuentra una

pagina web, la cual es fundamental para lograr mayor alcance y captacion de clientes.

Dentro de los servicios que brinda la plataforma para los propietarios de salones, es el
control y gestion de citas, en donde podra visualizar las citas realizadas por parte de sus
clientas por medio de la pagina web del salén y administrarlas, ademas, le brinda la

oportunidad al propietario de agendar citas para que este proceso sea centralizado y realizado
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en la plataforma web, garantizando de esta forma un mejor control, optimizacion de tiempos,

procesos y organizacion de trabajo.

De igual forma, le brindara el control de administrar los servicios ofrecidos en el
salon, asi también, brindando una descripcion més amplia de lo que consiste cada uno de
ellos con su respectivo precio. Asi también, podrd administrar el catadlogo de productos para
cabello que tiene disponible en el salén brindando informacion a detalle de éste, el precio

correspondiente e imagen.

Ademaés de lo anterior, contard con una pagina web, la cual podra ser visitada por
todas las clientas interesadas en donde se encontraré informacion del salén de belleza, asi
también, podran visualizar los servicios que ofrecen con sus respectivos precios, de igual
forma, podréan tener una vista del catalogo de productos disponibles en el salén de belleza.
Ademas, por medio de la pagina web, las clientas podran realizar citas, las cuales,
posteriormente, pasaran a revision y aprobacion por parte del administrador del sal6n de
belleza. Esta sera una plataforma web la cual se podré implementar en cualquier salén de
belleza segln lo requiera y la pagina web sera personalizada segin imagen y solicitud de

cada propietario.

4.1.1.1 NOMBRE DE LA PLATAFORMA

El nombre elegido para la plataforma es “GuAppas”, la cual esta conformada por 2
palabras; la primera es guapa que proviene de latin vappa, teniendo como adjetivos y usos
actuales refiriéndose a una persona bien parecido, acicalado y bien vestido. (Real Academia
Espafiola, 2022) y la segunda es aplicacion la cual hace referencia en el sentido tecnolégico,
éstas son populares debido a lo practico del navegador web como cliente ligero, a la
independencia del sistema operativo, asi como a la facilidad para actualizar y mantener
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aplicaciones web sin distribuir e instalar software. (ICTEA, 2022). Lo cual se adapta bien al
propésito y funcionalidad de la plataforma, debido a que el enfoque de este rubro esta
directamente relacionado a ofrecer servicios y productos para mejora de la estética de las
personas, por lo que brindara a los propietarios diferentes oportunidades de gestiones por
medio de la plataforma web desde cualquier dispositivo, asi mismo, facilitara a los clientes
poder visualizarlos y gestionar sus reservas correspondientes a través de una pagina web. A

partir de ahora, se referira al producto con el término GuAppas.

412 NATURALEZA DEL PRODUCTO

“Los productos pueden clasificarse desde diferentes puntos de vista, [...] cuyo
objetivo es tipificar un producto bajo cierto criterio” (Urbina, 2010, pag. 27). GuAppas tiene
una naturaleza de servicio, brindando solucion de gestiones de citas en los salones de belleza,
proceso el cual, actualmente, es realizado con el uso de herramientas no apropiadas para este
rubro, lo cual conlleva a procesos engorrosos y tiempo de demora por parte del propietario
del saldn generando insatisfaccion al cliente. Asi también, gestion de publicaciones de
servicios y productos para que sus clientes puedan visualizar obteniendo de esta forma, un

mayor alcance, fidelizacion y mejora de servicio al cliente.

4.1.3 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio de una empresa es una herramienta previa al plan de negocio,
cuyo objetivo es permitir conocer con claridad el tipo de negocio gque se va a crear e
introducir en el mercado, a quién va dirigido, como se va a vender y cOmo se van a conseguir
los ingresos. (Peird, 2017). “Se trata de plasmar en un documento cuales son los pilares de
nuestro negocio que van a permitir crear, desarrollar y capturar valor. Por lo tanto, es muy

atil para determinar si dicho proyecto va a tener éxito” (Pola, 2020).
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Existen varias herramientas para ilustrar un modelo de negocios, sin embargo, para el
presente estudio se seleccionara el Business Model Canvas, el cual fue desarrollado por
Alexander Osterwalder, se trata de un modelo ideal para determinar y crear modelos
innovadores con el objetivo de generar valor para los clientes, definiendo y creando modelos
de negocio innovadores a través de cuatro grandes areas (los clientes, la oferta, la
infraestructura y la viabilidad econdmica) que se desarrollan en nueve divisiones, apartados o

casillas. (Molina, 2021).

Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes Segmento de
Clientes
- * Solucion integral
;Bf“l'm“ﬂ inicial a problemas y * Presentaciones
0 DL gestiones de y demastraciones + Progietanos yio
weh salones de belleza admirpl'ilstradm;s
* Propietarios de + Sonorte . * Soporte técnico de salones de
salones de belleza Ppm ¥ * Innovacion belleza ubicados
EE . * Canal de en el sector de
- * Procesos agiles sugerencias y Choloma. Cortés
L mejoras ' )
* Mejora de L -
servicio al cliente
-
Recursos Clave Canales
* Infraestructura
tecnologica
* Redes sociales
* Recurso
Humano
L -

. P i
Estructura de Costos I anCEs. Vias de Ingreso

* Mantenimiento de infraestructura * Suscripcién mensual por
tecnologica el uso de |a plataforma web
* Pago de planilla de empleados

— f—

Figura 8. Business Model Canvas
Nota. Elaboracion propia.

El modelo de negocio se trata de una suscripcién mensual por el uso de la plataforma.
Los propietarios de los salones de belleza contaran con un usuario administrador para tener
acceso a la informacion de las citas reservas por los clientes a través de la pagina web,
permitiéndoles de esta forma poder aprobarlas, reprogramarlas o rechazarlas segun sea
conveniente, asi también, les brindara el acceso a administrar las publicaciones de servicios y

productos ofrecidos en el salon de belleza para que los clientes puedan visualizarlos.
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4.1.4 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

La competencia por las utilidades va més alla de los rivales establecidos de un sector
e incluye a cuatro otras fuerzas competitivas: los clientes, los proveedores, los posibles
entrantes y los productos substitutos. La rivalidad extendida, que se genera como
consecuencia de las cinco fuerzas, define la estructura de un sector y da forma a la naturaleza
de la interaccion competitiva dentro de un sector. (Porter, 2008, pdg. 1). A continuacion, se
presenta una figura en donde se ilustra las cinco fuerzas de Porter aplicadas al producto del

presente estudio.

(6

660 La necesidad de
Fundamental para el soluciones al problema

encontrado, puede
ocasionar la creacion de
plataformas con

o funcionalidades
Rivalidad simiilares.

competitiva
~ ]
n aln S
Baja, a pesar de que b
Proveedores existen plataformas Compradores
similares
internacionalmente, pero
local, inicamente se
encuentran paginas

funcionamiento de la Nuevos
plataforma web. Existen competidores
muchas opciones para

alojamiento de datos.

informativas..

Paginas web O Se conoce la necesidad
informativas, o paginas de los clientes. Mejora
de contacto. Usuarios Sustitutos de servicio al cliente y
que prefieren seguir control como valor

realizando los procesos anadido.

de forma tradicional.

Figura 9. Analisis de las cinco fuerzas de Porter
Nota. Elaboracion propia.
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Tabla 10.

Resumen de analisis de las cinco fuerzas de Porter

Poder de negociacion Poder de negociacion Poder de negociacion
Fuerza de Porter
Bajo Medio Alto

Proveedores X

Compradores X

Nuevos Competidores X

Productos Sustitutos X
Rivalidad X

Nota. Elaboracion propia.

En la Tabla 10, se detalla el nivel de negociacion de cada una de las fuerzas sobre el
producto. En primer lugar, los proveedores ejercen un poder de negociacion bajo, debido a
que, si los precios son altos y afectan negativamente al presupuesto de la plataforma, hay
varias opciones disponibles para poder optar por cualquier otra que no tenga un impacto
negativo.

Como segundo punto, los nuevos competidores y la rivalidad competitiva ejercen un
poder de negociacion medio. Conociendo la necesidad del cliente, existe una probabilidad de
nuevas plataformas que brinden soluciones a problemas y gestiones de salones de belleza,
como lo ofrecido por GuAppas. En el caso de la rivalidad, internacionalmente se encuentran
diferentes tipos de plataformas que ofrecen gestiones similares, sin embargo, en la localidad,
no existe una plataforma web que brinde este tipo de soluciones.

Por ultimo, los compradores y productos sustitutos ejercen un poder de negociacion
alto. A los compradores se le brindan un valor afiadido a la agilidad y optimizacion de
procesos por medio de la plataforma, sin embargo, hay usuarios que prefieren seguir
realizando los procesos de la forma tradicional, generando de esta manera, una resistencia al

cambio.
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4.15 ANALISIS FODA

En esta seccidn se realiza el analisis FODA para la plataforma web para salones de
belleza GuAppas. El analisis FODA es una técnica que se usa para identificar las fortalezas
las oportunidades, las debilidades y las amenazas del negocio o, incluso, de algin proyecto
especifico. Es una herramienta simple y, a la vez, potente que ayuda a identificar las
oportunidades competitivas de mejora. Permite trabajar para mejorar el negocio y el equipo
mientras se mantiene a la cabeza de las tendencias del mercado. (Raeburn, 2021). A
continuacion, se presenta una figura en donde se ilustra en analisis FODA aplicado al

producto del estudio de investigacion.

DEBILIDADES AMENAZAS

« Debido al descubrimiento del
problema, existe la posibilidad del

desarrollo de nuevas plataformas
desconfianza en los usuarios. con servicios similares.

e Procesos arraigados utilizando
métodos tradicionales. d

« Al ser un producto nuevo,
existe la posibilidad de generar

¢ Mal uso de la plataforma por parte

de los usuarios.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
R Taes ne s + No existe un salén de belleza en
necesidades de una solucion a Choloma, qu.e f:uente contna

los problemas encontrados. plataforma similar.
« Poca competencia local « Posibilidad de expansion del

mercado en otras ciudades.

Figura 10. Anélisis FODA
Nota. Elaboracion propia.

)
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4.1.6 PROPIEDAD INTELECTUAL

GuAppas es una plataforma desarrollada completamente desde cero, el cddigo
pertenece Unica y exclusivamente a su desarrollador. Su nombre y su logo fueron elaborados
segun la naturaleza del producto, adaptando de esta forma el nombre con el mercado objetivo.
De igual forma, el disefio de las interfaces fue elaborado con el objetivo del facil manejo para
los usuarios, permitiéndoles de esta forma un disefio facil e intuitivo para que puedan realizar
sus procesos de manera facil y rapida, sin tener complicaciones o hacer de los procesos aln
mas engorrosos. De esta forma, se dispone de total originalidad, evitando incumplimientos

con cualquier propiedad intelectual existente.

4.1.7 FACTORES CRITICOS DE RIESGO

El riesgo de una actividad puede tener dos componentes: la posibilidad o probabilidad
de que un resultado negativo ocurra y el tamafio de ese resultado. Por lo tanto, mientras
mayor sea la probabilidad y la pérdida potencial, mayor sera el riesgo. Cada vez que
tomamos una decision y valoramos la relacion costos-beneficios, no estamos sino evaluando
los riesgos que corremos con esa decision y las ventajas o desventajas que esta nos puede
traer. (Scielo, 2010). EI mayor factor de riesgo en la implementacion de un proyecto como el
descrito en la presente investigacion, es la comodidad por parte de los usuarios de realizar los
procesos de la manera tradicional, con esto, se genera una resistencia al cambio, debido a hay
un método arraigado de realizarlos. Actualmente, se llevan a cabo de forma manual o con el
uso de herramientas no adecuadas para el rubro en particular, sin embargo, es gratuito.

Otro factor de riesgo es el surgimiento de nuevas competencias al descubrir la
necesidad del mercado de contar con una solucién ante la problematica como se describe en
la presente investigacion y que estas, puedan desarrollar plataformas brindando servicios

similares.
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4.1.8 ANALISIS DE LA DEMANDA

El principal propdsito que se persigue con el analisis de la demanda es determinar y
medir cuéles son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto a un bien o
servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la
satisfaccion de dicha demanda. (Urbina, 2010, p. 15). Gracias a las encuestas realizadas a
nuestra poblacién objetivo, se obtuvo informacion importante por parte de los consumidores
tanto clientes y propietarios de salones de belleza, por medio de los cuales, se analizara segun
resultados, la calidad de servicio al cliente actual, asi también, el interés de los interesados en

adquirir una plataforma web como GuAppas.

4.1.8.1 ANALISIS DE SERVICIO AL CLIENTE ACTUAL

En el capitulo 111, se determin6 una muestra de 383 personas para la aplicacién de la
encuesta, estd muestra la conforma las clientas que asisten a los salones de belleza, cantidad
necesaria para obtener datos significativos de la poblacion seleccionada. Dos de las preguntas
estaban dirigidas a conocer la calidad de servicio al cliente y gestion de reservacion de citas

brindada actualmente por los salones de belleza.

En la Figura 11, se muestran las encuestas aplicadas a las clientas que asisten a los
salones de belleza ubicados en el sector de Choloma, Cortés, en donde el 37% de los
encuestados brindaron su calificacién como bueno el servicio al cliente brindado, seguido del
31% calificandolo como muy bueno y el 18% como regular. De igual forma, la Figura 12 nos
indica la calificacion dada por las clientas que asisten a los salones de belleza con respecto a
la gestidn de citas que manejan en estos, en donde el 38% la califica como una gestién
regular, seguido del 29% calificandolo como bueno. De esta forma, nos indica que existe una
oportunidad de mejora en el servicio al cliente brindado, asi como en la gestion de citas con
la que cuentan actualmente en los salones de belleza del sector de Choloma, Cortés.
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éComo calificaria el servicio al cliente brindado
en los salones de belleza que ha asistido?

H Excelente
H Muy bueno
M Bueno

[ Regular

H Malo

Figura 11. Calificacion de servicio al cliente brindado en salones de belleza
Nota. Elaboracion propia.

éComo calificaria la gestion de citas de su saldn
de belleza de preferencia?

H Excelente
B Muy bueno
M Bueno

= Regular

H Malo

Figura 12. Calificacion de gestion de citas en salones de belleza
Nota. Elaboracién propia.
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4.1.8.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el capitulo 11, se elabord un estudio de situacion actual, en donde se realizd un
estudio interno, especificamente en el sector de Choloma, y no se encontrd ningun salén de
belleza que contara con una plataforma con servicios similares a los ofrecidos por GuAppas,

Unicamente son paginas informativas.

En la Figura 13, se muestran los resultados de las encuestas aplicadas a los
propietarios de los salones de belleza en donde se les consultd si utilizaban algin software
para agendar citas y/o publicaciones de servicios y productos ofrecidos, en donde el 41%
indicd que lo realizaban por medio de WhatsApp, seguido del 28% por medio de Facebook,
el 14% por medio de Instagram y el 17% indic6 que las citas las gestionaban por medio de
Ilamada telefonica, no realizaban ningun tipo de publicaciones de servicios ni productos
ofrecidos por el salén de belleza.

¢Utiliza algun software para gestiones del salén de
belleza, tales como, agendar citas, publicacidén de
productos y servicios?

B Whatsapp
B Facebook
M Instagram

Llamadas telefdnicas

Figura 13. Propietarios que utilizan una plataforma para gestiones del salon de belleza
Nota. Elaboracién propia.
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De igual forma, se aplico encuestas a las clientas que asisten a los salones de belleza
en donde se les consultd el medio por el cual agendaban citas, también, del medio por el cual
conocen de los productos y servicios ofrecidos por los salones de belleza. A continuacion, se

muestran los resultados de estas dos interrogantes.

Actualmente ¢Cuadl es el medio que utiliza para
agendar una cita en los salones de belleza?

H Facebook
M Instagram
B Whatsapp
i Llamada telefénica

H Asistiendo personalmente al
salon de belleza

Figura 14. Medios utilizados para agendar citas por las clientas de salones de belleza
Nota. Elaboracion propia.

éComo se entera de los servicios y productos
brindados de los salones de belleza?

B Facebook
M Instagram
B Mensajes de difusion de WhatsApp

& Cuando asisto al salén

Figura 15. Medios por el cual las clientas conocen de productos y servicios del salon
Nota. Elaboracion propia.
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Resumiendo, los resultados anteriores nos muestran que el medio mas utilizado por
las clientas para agendar sus citas es WhatsApp representando el 40% de la poblacién
objetivo, seguido del 29% que agendan sus citas por medio de llamadas telefonicas. De igual
forma, con respecto a los medios por los cuales las clientas conocen y se enteran de los
servicios y productos ofrecidos por los salones de belleza, los resultados demuestran que el
47% de las clientas conocen de estos al momento que asisten al salon, seguido del 27% a
través de Facebook. Esto nos da como indicador que los salones de belleza no cuentan con
una plataforma en donde administren ni gestionen citas, productos ni servicios, lo cual

ocasiona que tengan un menor alcance y poca captacion de clientes.

4.1.8.3 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Como se menciona en el capitulo 111, la cantidad de encuestas aplicadas a nuestro
mercado objetivo fueron a 85 propietarios de salones de belleza, el cual representa el 53.12%

de nuestra poblacion total en lo que corresponde.

Una de las preguntas estaba dirigida en conocer qué tan interesados estan los
propietarios de salones de belleza en adquirir una plataforma web que le permita realizar
ciertas gestiones para su salon, indicAndoles tales como ser, administracion y gestion de citas,
publicaciones de servicios y productos brindados para que sus clientas puedan visualizarlos
por medio de una pagina web. En la Figura 16 se muestran los resultados de esta interrogante,
en donde el 77% de los propietarios estan totalmente interesados en adquirir una plataforma

web que le brinde los servicios antes mencionados.
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¢Qué tan interesada estaria en adquirir una plataforma web de
gestiones de saldn de belleza que le permita a sus clientas realizar
citas, asi también a usted como propietario, publicar productos
disponibles y servicios brindados en su salon de belleza?

2%

H Totalmente interesada

B Muy interesada

M Indecisa

Poco interesada

Figura 16. Interés de los propietarios de salones en adquirir una plataforma web
Nota. Elaboracion propia.

También se les consulté a las clientas que asisten a los salones de belleza, ya
que son parte de los usuarios finales, por la razon que podran hacer uso de la pagina web del

salon para visualizar servicios, productos y realizar citas.

Una de las preguntas estaba dirigida a conocer si estaban familiarizados con el uso de
paginas web y si estaban de acuerdo que los salones de belleza contaran con una pagina web
en donde les permitira realizar varias gestiones, en donde en la primera se obtuvo que el 82%
de las clientas estan familiarizadas con el uso de paginas web y en la segunda pregunta indica
que el 96% de las clientas estan de acuerdo en que los salones de belleza cuenten con una
pagina web en donde podran visualizar servicios, productos y realizar citas. A continuacion,

se muestran los resultados de estas interrogantes.
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¢Esta familiarizado con el uso de paginas web?

N

H No

Figura 17. Porcentaje de poblacién familiarizada con el uso de paginas web
Nota. Elaboracion propia.

¢Estaria de acuerdo que los salones de belleza contaran
con una pagina web en donde sus clientas puedan
realizar varias gestiones?

BSi

H No

Figura 18. Clientas interesadas con la implementacidn de paginas web en los salones
Nota. Elaboracion propia.

Conociendo los resultados anteriores, en total un 96% de los propietarios de salones

de belleza se encuentran interesados en adquirir una plataforma web en donde les permita
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realizar gestiones de citas, publicaciones de servicios y productos ofrecidos por este, a la vez
brindando una pagina web para que sus clientas puedan visualizar servicios, productos y
realizar citas, esto representa un intereses sumamente alto, siendo un escenario muy
optimista, sin embargo, no representa un dato real para pronosticar las ventas de este en el
primer afo. Para este problema, Karl Ulrich propone un modelo para estimar las ventas
potenciales de un producto duradero. “Por duraderos queremos decir que son productos que
duran varios afios y para los que hay, por lo tanto, un porcentaje muy bajo de compra
repetida” (Ulrich, 2013, pag. 176). A continuacién, en la Ecuacion 3 se describe la formula
propuesta por Ulrich y en la Ecuacion 4, se muestra el resultado aplicando la formula con los

datos de la presente investigacion.

P = Cdefinitivamente * Fdefinitivamente + Cprobablemente * Fprobabemente (3)

Donde:

P = probabilidad de que el producto sea comprado.

C definitivamente = cOnstante de calibracion, generalmente igual a 0.4 0 menor
cuando no existe historia previa de la empresa.

C probablemente = cOnstante de calibracion, generalmente igual a 0.2 cuando no
existe historia previa de la empresa.

F definitivamente = fraccion de encuestados que indican que estan definitivamente
comprarian.

F probablemente = fraccion de encuestados que indican que estan probablemente

comprarian.
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P=035% 77% + 0.2 x 19% = 30.75% ()

Conociendo el resultado de la formula de Ulrich, indica que de 160 salones de belleza
que se encuentran actualmente operando en el sector de Choloma, Cortés, aplicando el
porcentaje obtenido, se determina un total de 50 propietarios de salones de belleza

interesados en adquirir una plataforma web con los servicios ofrecidos por GuAppas.

En las encuestas aplicadas a los propietarios de salones de belleza, se les consulté si
actualmente tienen problemas al agendar y organizar citas de sus clientas, a lo que el 85%
respondio gue si tienen problemas. En la Figura 19 se muestran los resultados a esta

interrogante.

Actualmente, éTiene problemas al agendar y organizar
citas de sus clientas en su salén de belleza?

BSi

H No

Figura 19. Porcentaje de salones de belleza con problemas al agendar y organizar citas
Nota. Elaboracion propia.
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Asi también, dentro de las preguntas incluidas en las encuestas aplicadas a las
clientas, se les consultd con qué frecuencia asisten al salon de belleza, en donde el 33% de las

clientas indicaron que asisten de manera quincenal, seguido del 31% de manera mensual.

éCon qué frecuencia asiste al salon de belleza?

H Semanalmente
B Quincenalmente
B Mensualmente

1 Esporadicamente

Figura 20. Porcentaje de frecuencia en que las clientas asisten a los salones de belleza
Nota. Elaboracién propia.

4.1.8.4 ANALISIS DE TIEMPO Y CONTROL DE PROCESOS

Segun la operacionalizacion de variables mencionadas en el capitulo 111, muchas de
las gestiones brindadas en los salones de belleza se miden por medio del tiempo y control de
procesos realizados en estos, por lo que, para poder evaluarlos, se aplicaron encuestas a las
clientes que asisten a los salones y las preguntas iban dirigidas para conocer los tiempos de
respuestas que se tomaban los salones de belleza en responder a sus clientes, asi también,
conocer si cuenta con una organizacion adecuada de sus equipos de trabajo para las clientas

que agendaban citas. A continuacidn, se presentan los resultados a estas interrogantes.
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Una de las preguntas estaba dirigida a conocer el tiempo de espera que tomaba una
clienta en ser atendida en un salén de belleza aun realizando cita previa, en donde se obtuvo
que el 66% de ellas eran atendidas depende de la cantidad de personas que se encuentren en
el salén. Este resultado nos indica que estos no cuentan con un correcto control de atencion a
citas, debido a que priorizan a las personas que llegan sin tener cita previa y la falta de
organizacion con el equipo de trabajo, por la razon, que en un salon de belleza el trabajo a

realizar es compartido.

Con cita previa, ¢Cuan rapido es atendida una
vez llega al salon de belleza?

H Al instante

B Depende de la cantidad de clientas
que se encuentren en el saldn

B Tarda mucho

Figura 21. Tiempo de espera de atencion de una clienta con cita previa
Nota. Elaboracién propia.

También en una de las preguntas de las encuestas aplicadas a las clientas, se cuestion6
el tiempo de respuesta que brindan los salones de belleza al momento que sus clientas los
contactan por sus medios de comunicacién. En la Figura 22 se muestra que el 46% de las
personas encuestadas indicaron que tardan mucho en responder. A continuacién, se presenta

la grafica detallando los resultados obtenidos a esta interrogante.
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Al momento de contactar al salén de belleza por sus
medios de contacto ¢Cual es el tiempo de respuesta?

H Respuesta inmediata
M Respuesta al dia siguiente
B Tardan mucho en responder

= Nunca responden

Figura 22. Tiempo respuesta a clientas por parte de los salones de belleza
Nota. Elaboracién propia.

Ademas, se les consultd si al momento que pedian informacién acerca de un producto

y/o servicio al salon de belleza, les brindaban la informacion solicitada, a lo que el 48%

respondieron que rara vez le brindan informacion.

Al momento de contactar al salén de belleza consultando los
precios de sus productos y servicios, éLe brindan informacién?

B Siempre obtengo respuesta
M Rara vez brindan informacion

B Nunca brindan informacion

Figura 23. Porcentaje de clientas a quienes brindan informacion en los salones de belleza
Nota. Elaboracion propia.
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Los resultados anteriores nos indican la falta de organizacion con la que cuentan los
salones de belleza actualmente y poca calidad en tiempos de respuestas al momento de
brindar informacion a sus clientas, lo cual, esto ocasiona la carencia de fidelizacion,

captacion de nuevos clientes y alcance limitado.
4.1.8.5 PROYECCION DE LA DEMANDA

Una vez estudiada la demanda del proyecto de la presente investigacion y la cantidad
de compradores iniciales, se procede a estudiar la proyeccion de la demanda a largo plazo. En
el Capitulo | se menciona que el crecimiento del rubro de salones de belleza en el sector de
Choloma, Cortés es del 15% anual. En la seccion 4.1.8.3 se obtuvo mediante la formula de
Ulrich un 30.75% de probabilidad de compra de la poblacion objetivo. A continuacion, se
detalla el crecimiento proyectado a cinco afios, considerando el porcentaje de crecimiento del

rubro y la probabilidad de compra de la poblacion.

Tabla 11.

Proyeccion del crecimiento del rubro y demanda en 5 afios

~ Cantidad de salones  Porcentaje de N Demanda
Afo . Penalizacion
de belleza Crecimiento Anual

2022 160 15% 30.75% 50
2023 184 15% 30.75% 57
2024 212 15% 30.75% 65
2025 244 15% 30.75% 75
2026 281 15% 30.75% 86

Nota. Elaboracion propia.
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4.1.9 ANALISIS DE LA OFERTA

Una vez realizado el anlisis completo de demanda, se procede a realizar el anlisis de
oferta. “El propdsito que se persigue mediante el analisis de la oferta es determinar o medir
las cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del

mercado un bien o un servicio” (Urbina, 2010, pag. 54).

4.1.9.1 DESCRIPCION DE LA OFERTA

La plataforma para gestiones para salones de belleza GuAppas, tiene como principal
objetivo poner a disposicion de los propietarios y clientes de salones de belleza, una
plataforma web que integre, procesos y tareas que son realizadas con frecuencia. En este
caso, se consulto a las clientas que frecuentan los salones de belleza en el sector de Choloma,
Cortés, qué gestiones consideran importantes y que puedan realizarse a través de una

plataforma web para salones de belleza. A continuacion, se muestran los resultados de esta

interrogante.
¢Qué gestiones considera importantes que se incluyera en una
pagina web para salones de belleza?
250
221
212
201
200
B Citas
150
M Visualizacién de productos de
cabello
100 M Visualizacién de servicios
Otros
50
20
|
0
Citas Visualizacién de Visualizacién de Otros
productos de servicios
cabello

Figura 24. Procesos indispensables en una plataforma web para salones de belleza
Nota. Elaboracién propia.
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En la Figura 24, se puede observar que 221 clientas de 383 (aproximadamente el
60%), opinaron que el proceso indispensable es la gestion de citas, seguido por la
visualizacion de productos de cabello el cual lo respondieron 212 personas. Un porcentaje
muy bajo, dio a conocer su opinidn acerca de otras gestiones, aungue representan minoria,
pero se consideraran como oportunidades de mejoras de la plataforma web en un futuro.
Entre ellos mencionaron: precios, publicacion de promociones, resefias de clientas y alertas

de tiempo en duracion de los trabajos realizados en el salon.

Segun respuestas obtenidas por parte de las clientas, se aplicd encuestas a los
propietarios de salones, en donde una de las preguntas iba a dirigida a conocer la opinién de
cada uno de ellos con respecto a la manera de como considerarian que les beneficiaria una

plataforma web en sus salones de belleza. A continuacién, se muestran los resultados

obtenidos.
éDe qué manera considera usted que le beneficiaria contar
con una plataforma web para gestiones de citas y
publicaciones de productos y servicios de su salon de
belleza?
80
70
60
B Mejor control
50

B Mejor organizacidn en mi equipo de

40 trabajo
30 25 B Mejora de servicio al cliente
20
Innovacién en mi salén de belleza
10

Mejor control Mejor Mejora de Innovacidén en
organizacion en servicio al mi salén de
mi equipo de cliente belleza
trabajo

Figura 25. Beneficios de contar con una plataforma web para salones de belleza
Nota. Elaboracion propia.
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En la Figura 25 se muestran las respuestas brindadas por los propietarios de salones de
belleza, 67 de ellos indicaron que uno de los beneficios de contar con una plataforma web
con los servicios y gestiones ofrecidos por GuAppas es ayudar a tener una mejor
organizacion del equipo de trabajo, seguido de la mejora de servicio al cliente a los cual
respondieron 63 propietarios, en menor cantidad respondieron que les brindaria un mejor
control en procesos e innovacion en los salones de belleza. Resumiendo, todos los beneficios
anteriores van de la mano, debido a que brindan una oportunidad de mejora en la calidad de
servicio al cliente en cada uno de ellos con el control y mejor organizacion, logrando de esta

manera optimizar procesos y tiempos.
4.1.9.2 TIPO DE OFERTA

“Con propositos de analisis se hace la siguiente clasificacion de la oferta. En relacion
con el nimero de oferentes se reconocen tres tipos: Oferta competitiva o de mercado libre,
oferta oligopdlica y oferta monopdlica” (Urbina, 2010, pag. 55). El tipo de oferta de
GuAppas es competitiva o de mercado libre. Como se explicé en la seccion 4.1.8.2 del
andlisis de la competencia, segun resultados obtenidos, se pudo corroborar nuestro analisis
interno indicando que no existe ninguna plataforma web que ofrezca los mismos y/o similares
servicios, esto da como conclusion, que no hay ningin producto con estos servicios que lidere
el mercado. “La oferta competitiva o de mercado libre también se caracteriza porque

generalmente ningtn productor domina el mercado” (Urbina, 2010, pag. 55).

4.1.9.3 PLANEACION ESTRATEGICA DE LA OFERTA

Segun el analisis de demanda y de los resultados obtenidos, la cantidad de gestiones y
servicios gque se pueden brindar son muy variados. Se consideraron las opiniones de ambas
partes; clientas y propietarios. En las encuestas aplicadas, se mencionaban gestiones y

servicios principales con los que debe de contar y los factores de como ayudarian a los
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propietarios de salones de belleza. La planeacion estratégica de GuAppas consiste en
implementar paulatinamente las gestiones y servicios que tanto los clientes como propietarios
de salones consideren como importantes y primordiales afiadiendo valor a la plataforma
logrando de esta forma la mejora de calidad de servicios al cliente y satisfaccion de los

usuarios.

4.1.9.4 PROYECCION DE LA OFERTA

Segun planeacion estratégica de la oferta de la plataforma web, se consideran
Unicamente los limites de las tecnologias que se estan utilizando. La economia digital genera
nuevas oportunidades y puede ser clave para pymes y emprendedores, especialmente de
paises en desarrollo con acceso a conectividad, pues les facilita herramientas que favorecen
su espiritu empresarial al poderse conectar con mayor facilidad a mercados globales,
mediante el uso de comercio electronico y accesos a servicios en la nube. (Garcia, 2016). La
proyeccion de oferta de GuAppas esta ligada con el crecimiento y la innovacién tecnolégica,
debido a que se estaran incorporando gestiones y servicios a la plataforma web que
beneficien y sean de ayuda para la satisfaccion del cliente y mejora de calidad de servicio al
cliente, siendo un aliado para optimizacion de procesos para los propietarios de salones de
belleza, todo esto con el fin de lograr satisfacer la demanda presente y lograr un mayor

alcance en el mercado.

4.1.10 ANALISIS DE LOS PRECIOS

En esta seccion, se elabora un analisis con respecto al precio del producto de la
presente investigacion, por medio del estudio de mercado. “El precio es la cantidad monetaria
a la cual los productores estan dispuestos a vender y los consumidores a comprar un bien o

servicio, cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio” (Urbina, 2010, pag. 61).
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4.1.10.1 TIPO DE PRECIO

Conocer el precio es importante porque es la base para calcular los ingresos futuros, y
hay que distinguir de qué tipo de precio se trata y como se ve afectado al cambiar las
condiciones en que se encuentra, principalmente el sitio de venta. (Urbina, 2010, pag. 62). El
precio elegido para el producto de esta investigacion es de tipo internacional, el cual
“normalmente esta cotizado en dolares estadounidenses” (Urbina, 2010, pag. 62). Si la
materia prima o insumos para producir estan tasados en délares, lo mas recomendable es que
el precio esté en dolares, porque la fluctuacion puede generar pérdidas o provocar que el
precio del producto o servicio también fluctla y eso provoca una imagen negativa de la

empresa frente al cliente o consumidor. (Sandoval, 2020).

4.1.102 ANALISIS DEL PRECIO OPTIMO

Para poder obtener el precio 6ptimo de la plataforma web se utilizé el Modelo de
Sensibilidad de Precios de Van Westendorp. EI modelo de sensibilidad de precios fue
desarrollado por el economista holandés Peter Van Westendorp en los afios 70, y esta basado
en una bateria de cuatro preguntas para investigar y analizar qué precio estarian dispuestos a
pagar los consumidores por un producto determinado, obteniendo como resultado el precio

optimo del mismo. (Ledn, 2018).

Basado en lo anterior, se formularon cuatro preguntas segun las planteadas por Van
Westendorp para conocer la opinion de los propietarios de salones de belleza con respecto al
precio de la plataforma web. En las Figuras 26, 27, 28 y 29 se muestran los resultados

obtenidos a estas interrogantes.
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Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de
belleza, é Qué costo mensual consideraria como muy barato, a tal modo que
le cause desconfianza usarlo?

mS20

ms$35

mS$55

Figura 26. Precio muy barato para la plataforma web
Nota. Elaboracion propia.

Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de
belleza, é Qué costo mensual consideraria como barato, y lo usaria?

mS$20
mS$35
mS$55

ms$65

Figura 27. Precio barato para la plataforma web
Nota. Elaboracion propia.
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Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de
belleza, ¢ Qué costo mensual consideraria como caro, pero la usaria?

mS$35
HS$55
mS65
ms$ 85

Figura 28. Precio caro para la plataforma web
Nota. Elaboracién propia.

Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de
belleza, ¢ Qué costo mensual consideraria como muy caro, y no la compraria?

mS$55
mS65
mSs 85

=$100

Figura 29. Precio muy caro para la plataforma web
Nota. Elaboracion propia.
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Una vez obtenidos los resultados, se procede a realizar le grafico de coordenadas
seguin modelo de sensibilidad de precios propuesto por Van Westendorp, en donde se debe
identificar el punto donde la opinién de precio “muy caro” y “muy barato” se interceptan para
obtener el precio 6ptimo. A continuacion, la Figura 30 muestra el analisis del precio 6ptimo.
La linea de color amarillo representa a la dispersion de la opinién de “muy caro”, mientras

que la linea de color azul muestra la dispersion de la opinion sobre “muy barato”.

Analisis de precio 6ptimo

120%
100%
80%
60%

40%

20% \

0% ° v
$20 $35 $55 $65 $85 $ 100
=@==|\|uy barato Barato Caro Muy caro

Figura 30. Gréfico de coordenadas de sensibilidad de precios de Peter Van Westendorp. Datos obtenidos de la
encuesta aplicada a los propietarios de salones de belleza. Nota. Elaboracién propia.

Segun gréfico anterior basado en las encuestas aplicadas a 85 propietarios de salones,
el precio optimo mensual para la plataforma web de gestiones para salones de belleza es de
53 dolares americanos. Este valor representa un punto intermedio donde los propietarios

consideran un precio asequible para ellos, ya que no es ni muy caro, ni muy barato.

4.1.10.3 PROYECCION DEL PRECIO

Es indispensable conocer el precio del producto en el mercado, no por el simple hecho

de saberlo, sino porque sera la base para calcular los ingresos probables en varios afos.
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(Urbina, 2010, p. 63). En la seccion 4.1.10.2 se definié el precio 6ptimo mensual que se
cobraria por el uso de plataforma web es de USD 53.00, por lo que es necesario proyectar el
precio para los préximos afos segun la tasa de inflacion anual promedio, por medio del
analisis de datos de éste. En la siguiente tabla, se observa el porcentaje de inflacidn
presentado en los Ultimos 5 meses del afio 2022 segun datos publicados por el Banco Central
de Honduras, cabe mencionar, que se determinaron los datos mas actuales con el fin de

obtener valores mas reales segun ultimas tendencias.

Tabla 12.

Tasa de inflacién promedio

Mes Porcentaje
Enero 2022 6.18%
Febrero 2022 6.37%
Marzo 2022 6.96%
Abril 2022 8.35%
Mayo 2022 9.09%
Promedio 7.39%

Nota. Datos historicos obtenidos del sitio web del Banco Central de Honduras. Elaboracion propia.

En la Tabla 13, se muestra la proyeccion del precio para los préximos cinco afios
segun indice de inflacién promedio obtenido del 7.39%, el cual puede tener variaciones, pero

es de utilidad para la proyeccion de precios de la plataforma web del presente estudio.

Tabla 13.

Proyeccion de precio (2022 — 2026)

Afio Porcentaje de inflacion pro@giigodgzt;TlOSD. pll?or;;i:(t)a?jrc))tienr:OL.

2022 7.39% $53.00 1.1,301.23
2023 7.39% $56.92 1.1,397.39
2024 7.39% $61.12 L.1,500.66
2025 7.39% $65.64 L1,611.56
2026 7.39% $70.49 1.1,730.65

Nota. Precio del délar 24.5515, al dia 17 de mayo de 2022. Tomado de BCH. Elaboracién propia.
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4.1.11 COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

La comercializacion no es la simple transferencia de productos hasta las manos del
consumidor; esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de tiempo y lugar; es
decir, una buena comercializacion es la que coloca al producto en un sitio y momento
adecuados, para dar al consumidor la satisfaccion que él espera con la compra. (Urbina, 2010,

p. 64).

4.1.11.1 CANAL DE DISTRIBUCION Y SU NATURALEZA

“Un canal de distribucion es la ruta que toma un producto para pasar del productor a
los consumidores finales” (Urbina, 2010, p. 65). GuAppas utilizara las redes sociales como
canal de distribucidn para dar conocer su producto. Las redes sociales, son uno de los canales
de distribucion de contenido digital mas utilizados, debido a su eficiencia, su bajo coste y su
versatilidad a la hora de escuchar las necesidades de los usuarios y poder construir relaciones

de valor con estos. (Blanco, 2019).

“En cada intermediario o punto en el que se detenga esa trayectoria existe un pago o
transaccion, ademas de un intercambio de informacidn. El productor siempre tratara de elegir
el canal mas ventajoso desde todos los puntos de vista” (Urbina, 2010, p. 65). “Un canal de
distribucion directo cuando deciden llevar sus productos al consumidor final sin el uso de
intermediarios” (Quiroa, 2020). Tomando en cuenta esta teoria, GuAppas utilizara un canal
de distribucion directo, donde la empresa mantendra una relacion sin intermediarios con los

clientes e interesados en la plataforma.

4.2 ESTUDIO TECNICO

Luego de culminar el estudio de mercado, se procede a realizar el estudio técnico en

donde se pretende resolver las preguntas referentes a donde, cuanto, cuando, cémo y con qué
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producir lo que se desea, porque el aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende todo
aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.
(Urbina, 2010, pag. 97). Por lo que, en esta seccion se describen todos los detalles con
respecto a la ubicacion, la infraestructura tecnologica, la estructura organizaciones, salarios, y

los aspectos legales aplicados a la presente investigacion.

4.2.1 ANALISIS Y DETERMINACION DE LA UBICACION OPTIMA

El objetivo de esta seccion es buscar el lugar que seré el centro de operaciones de la
empresa. “La localizacion 6ptima de un proyecto es lo que contribuye en mayor medida a que
se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) o a obtener el costo
unitario minimo (criterio social)” (Urbina, 2010, pag. 110). A continuacion, se detalla una
lista de los factores relevantes a los cuales se les asignara un peso que indica su importancia

relativa.

Tabla 14.

Factores determinantes en la ubicacién 6ptima

Factor Peso asighado

Facilidad de acceso dentro de la ciudad 0.2
Espacio para recibir visitas 0.1
Espacio para atender reuniones 0.1
Comercio de comida cerca para alimentacion de empleados 0.1
Acceso a servicio de internet 0.2
Seguridad y parqueo 0.1
Precio 0.2
Total 1

Nota. Elaboracion propia.
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4.2.1.1 METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

El método cualitativo por puntos, “asigna factores cuantitativos a una serie de factores
que se consideran relevantes (cualitativos) para la localizacion” (Urbina, 2010, pag. 110).
Luego de determinar los factores influyentes para la ubicacién 6ptima, se procede a comparar
cuantitativamente los lugares que, segun la investigacion, se han determinado como

alternativas factibles para las operaciones de la empresa.

Al ser un proyecto en desarrollo y cuyas operaciones no requieren un espacio de gran
tamano, se considera establecer las operaciones dentro de uno de los espacios de trabajo
compartido, mejor conocidos como Coworking. Las oficinas compartidas son una solucion
bastante préctica porque permiten ahorrar hasta en un 30 % los gastos que vienen con una
oficina comun y corriente, estos reducen bastante los gastos fijos. Y esto tampoco implica

poner en riesgo la comodidad de los colaboradores y clientes. (Olazaval, 2019).

Para la conocer los sitios que ofrecen estos espacios, existe un sitio web denominado
Coworker, donde se muestran los diferentes lugares por ciudades. Actualmente en Choloma,
no hay espacios de coworking, por lo tanto, se realiza la busqueda en la ciudad mas cercana
la cual es San Pedro Sula, en donde se encuentran tres disponibles: NH Work, Nova Office y

sinergiaHN. A continuacion, se muestra la informacion detallada sobre cada uno de ellos.

Tabla 15.

Espacios de Coworking

Lugar Precio Ubicacion
L2,425.00 mensuales por Calle Principal Rancho El Coco, 2 Calle, 3ra
NH Work .
persona Avenida, San Pedro Sula, Honduras
Nova Office L.7,334.20 mensuales por 1 calle, 9-10 avenida, San Pedro Sula, Honduras
persona
sinergiaHN L3,682.73 mensuales por 1 calle 6 avenida Sureste, Centro Comercial Sta.
g persona Anita, San Pedro Sula, Honduras

Nota. Datos obtenidos del sitio web www.coworker.com. Elaboracion propia.
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Segun informacion obtenida, indica que cada uno de estos lugares brinda las

facilidades necesarias para llevar las operaciones de GuAppas. Todos ellos poseen sillas,

escritorios, aire acondicionado, servicio de internet e impresora. A continuacion, se presenta

la evaluacion mediante el método cualitativo por puntos.

Tabla 16.

Aplicacion del método cualitativo por puntos

Factor

Peso

SinergiaHN

Nova Office

NH Work

Puntuaciéon Total

Puntuacién Total Puntuacién Total

Facilidad de acceso dentro de la

ciudad 0.2 7 1.4 9 1.8 6 1.2
Espacio para recibir visitas 0.1 2 0.2 7 0.7 9 0.9
Espacio para atender reuniones 0.1 3 0.3 7 0.7 9 0.9
Cpmercm_c’ie comida cerca para 01 6 06 9 0.9 10 1
alimentacion de empleados

Acceso a servicio de internet 0.2 9 1.8 9 18 9 1.8
Seguridad y parqueo 0.1 8 0.8 5 0.5 9 0.9
Precio 0.2 7 1.4 5 1 9 1.8
Total 1 6.5 7.4 8.5

Nota. Elaboracion propia.

Los datos obtenidos, muestran que el lugar dptimo para iniciar las operaciones de

GuAppas es NH Work con una puntuacion total de 8.5, este se encuentra a diez minutos del

transporte pablico, brinda un alto nivel seguridad con estacionamiento privado, sitios para

reuniones, restaurantes y un precio asequible.

4.2.2 ANALISISY DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO

“El tamafio 6ptimo de la planta es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de

produccidn por afio. Se considera 6ptimo cuando opera con los menores costos totales o la

maxima rentabilidad economica” (Urbina, 2010, pag. 100). La capacidad y el crecimiento de
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GuAppas, al ser un proyecto tecnolégico, esta influenciado por la cantidad de servicios

tecnoldgicos requeridos para satisfacer demanda del mercado a través de la plataforma web.

4.2.2.1 MOBILIARIO Y EQUIPO ADMINISTRATIVO

“Hay una serie de muebles imprescindibles en todo espacio de trabajo; y muchos de
ellos son los causantes de tener una oficina completa y perfectamente funcional, teniendo una
oficina completa y organizada ayudara a aumentar los niveles de productividad” (Ofiprix,
2017). En esta seccion, se detallan los requerimientos de mobiliario y equipo necesarios para
el funcionamiento de la empresa. En la seccion 4.2.1 se determing el espacio 6ptimo para el
inicio de operaciones de la empresa, el cual, actualmente cuenta con el mobiliario necesario
para operar, como ser sillas, escritorios e impresoras, sin embargo, se necesita equipo
tecnoldgico para que el personal responsable del &rea de desarrollo, ventas y gerencia puedan
realizar el trabajo asignado. Por lo que, se elabor6 la Tabla 17, que muestra el costo total de

inversion para adquirir este mobiliario y equipo.
Tabla 17.

Mobiliario y equipo administrativo

Descripcion Cantidad Precio en délar Precioen L. Totalen L.
Laptop Dell Inspiron 3501 1 $819.00 120,107.68 120,107.68
para desarrollador
Laptop Dell Inspiron 3593 2 $509.00 L12,496.71 L24,993.43
Mochila para computadora 3 $19.00 L466.48 1.1,399.44
portétil
Total L46,500.54

Nota. Precios calculados a tasa de cambio del dolar por L24.5515, al dia 17 de mayo de 2022. Tomado de BCH.
Precios obtenidos de la tienda en linea de Amazon. Portatil Dell Inspiron 75 3501 15.” FHD i7 Laptop — Intel
Core i7-1165G7, 16GB DDR4 RAM, 512GB SSD, Intel Iris Xe Graphics, Bluetooth 5.0, WiFi, HDMI, Windows
10 Home — Black para Desarrollador (Amazon, 2022). Portatil Dell Inspiron 3593 Laptop 15.6", 10th
Generation Intel Core i5-1035G1 Processor, 8GB DDR4 RAM 256GB Solid State Drive, HDMI, WiFi,
Bluetooth, Windows 10, Black para Gerencia y Ventas (Amazon, 2022). Mochilas para portatil para uso de
gerencia, desarrollador y ventas (Amazon, 2022). Elaboracion propia.
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En resumen, se requieren tres computadoras portatiles marca Dell para la gerencia,

responsable del desarrollo de la plataforma y para el encargado de ventas y mercadeo. Esto

genera un costo total para la adquisicién de equipo de L. 46,500.54

4.2.2.2 COSTOS DE LA INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA

La infraestructura tecnoldgica tiene tanto recursos fisicos como virtuales (hardware y

software), que son los que gestionan el flujo, almacenamiento, procesamiento y analisis de

los datos. Ayuda a optimizar la productividad, el funcionamiento y la seguridad de la

informacion de las empresas, facilitando asi su gestion interna. Se puede decir que es vital,

para el desarrollo de una empresa, el poseer una buena infraestructura, integrada, de calidad y

segura. (Mr. Houston Tech Solutions, 2018). En esta seccion se muestra un resumen de los

costos de la infraestructura y servicios tecnoldgicos necesarios para el funcionamiento de

GuAppas. En la Tabla 18 se detalla cada elemento con sus precios correspondientes, asi

también, la inversion necesaria para la publicidad en redes sociales. Los costos de manera

mensual y anual se detallan en dolares americanos, por la razon que los proveedores de estos

servicios se encuentran en Estados Unidos, sin embargo, se realiza una conversion a la fecha

a moneda local. Dichos costos pueden variar por factores externos, incluyendo la tasa de

cambio del délar.

Tabla 18.

Costos de infraestructura y servicios tecnolégicos

Servicio Proveedor Cantidad Valor Mensual Anual
App Hosting, Autenticacion, Base de Datos,
Sitio web, correo electrénico, Dominio + Ifastnet.com 1 $8.00 L196.41 L2,356.94
DNS
Publicidad en redes sociales Facebook 1 $30.00 L736.55 L8,838.54
Total L932.96 1.11,195.48

Nota. Precio del ddlar 24.5515, al dia 17 de mayo de 2022. Tomado de BCH. Elaboracion propia
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4.2.3 DETERMINACION DE LA ORGANIZACION HUMANA

Las organizaciones son més efectivas si gestionan su capital humano con un carécter
estratégico, con el objeto de incrementar su valor y eficiencia y lograr su mision a través del
desarrollo de las personas y su alineamiento alrededor de valores y una vision compartida y
conjunta. (Eden Springs, 2019). Una vez estudiados los aspectos técnico-operativos como ser,
la ubicacién 6ptima, el mobiliario y equipo y la infraestructura tecnoldgica, en esta seccién se

define la organizacion del recurso humano para llevar a cabo las operaciones de la empresa.
4.2.3.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El objetivo de presentar un organigrama es observar la cantidad total de personal que
trabajara para la nueva empresa, ya sean internos 0 como servicio externo, y esta cantidad de
personal serd la que se va a considerar en el analisis econdmico para incluirse en la némina
de pago. (Urbina, 2010, pag. 128). En la Figura 31 se muestra la estructura organizacion
requerida para GuAppas. Cabe mencionar, que al ser un proyecto nuevo y en desarrollo, se
contempla la necesidad de contratar un tercero para los servicios contables, se establece de
esta manera con el fin de evitar un impacto financiero negativo en la etapa inicial de

operaciones.

Gerente General

I I I
Contabilidad

(Servicio externo)

Desarrollo Ventas / Mercadeo

Figura 31. Estructura organizacional
Nota. Elaboracién propia.
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4.2.3.2 DESCRIPCION DE PUESTOS

“Elaborar una descripcion de puestos de trabajo lleva consigo definir, por escrito, las
funciones y responsabilidades de cada puesto. Incluyendo, por tanto, todos y cada uno de los
empleos que conforman la estructura de la empresa” (Universidad UNADE, 2020). A
continuacion, se detallan las actividades que son responsabilidades de cada uno de los puestos

definidos en la estructura organizacional.

4.2.3.2.1 GERENTE GENERAL

El gerente general, es el encargado de todas las decisiones de la empresa, responsable
de la administracion, planificacion, estrategias y representacion legal de ésta. Se encuentra en
su cargo el cumplimiento de normas y politicas establecidas en la empresa. Los demas
departamentos tales como: Desarrollo, Ventas y Mercadeo y Contabilidad, reportan

directamente a su persona.

4.2.3.2.2 CONTABILIDAD

“Existen actividades tan complejas o variadas, que con frecuencia es necesario
contratar servicios externos, no solo en las etapas iniciales, sino de forma rutinaria” (Urbina,
2010, pag. 127). Como se definio anteriormente, la Contabilidad sera apoyada por una
persona externa, quien sera la responsable de llevar el control, elaboracion de registros de
movimientos y transacciones correspondientes realizados en la empresa, asi también, con el
cumplimiento de todas las obligaciones tributarias de ésta. Asesorara directamente al gerente

general.

4.2.3.2.3 VENTAS/MARCADEO

La persona encargada de ventas y marketing tendra como principal objetivo planificar

las estrategias de mercadeo para lograr un mayor namero de clientes, haciendo de esta forma,
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que la empresa tenga un mayor alcance. Gestionara las redes sociales como principal canal de
anuncios y camparfias publicitarias lo cual permitira concretar nuevos usuarios, siendo una via

directa de comunicacion entre el cliente y la empresa.

4.2.3.2.4 DESARROLLO

La persona del area de desarrollo se encargara de la implementacion de la plataforma
garantizando el correcto funcionamiento de ella. Debera de brindar seguimiento y control por
que los servicios tecnoldgicos utilizados se encuentran en 6ptimo estado, brindar
mantenimientos a la plataforma, soporte técnico a los usuarios cuando estos lo requieran, asi
también, como el desarrollo e implementacidn de nuevos servicios para la plataforma web,

con previa autorizacion del gerente general.

4.2.3.3 SALARIOS

“El salario es un rédito o ingreso: el que corresponde al trabajador subordinado por la
prestacion de su trabajo” (Valenzuela, 1997, pag. 445). A continuacién, se muestra los
salarios minimos y maximos para los puestos mencionados en nuestra estructura

organizacional.

Tabla 19.

Rango de salarios

Puesto en la empresa Salario Minimo Salario Maximo Experiencia
Gerente General L16,363.00 L79,298.00 1 afio
Desarrollo L14,830.00 L61,295.00 1 afio
Ventas L9,648.00 L47,308.00 1 afio

Nota. Rango de salarios en base a estadisticas salariales en Honduras del sitio tusalario.org. Elaboracidn propia.

Los salarios mostrados en la Tabla 19 se obtuvieron mediante investigacion realizada

en la pagina web www.tusalario.org. Este sitio esta conectado con la red internacional
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Wagelndicator con apoyo de la Central General de Trabajadores. Los datos mostrados en el
sitio web “se basan en los datos proporcionados de manera voluntaria por los participantes en
nuestras encuestas en linea” (Tusalario.org, 2022). La fundacion Wagelndicator tiene como
objetivo “contribuir a la transparencia del mercado de trabajo, tanto para los trabajadores
como para los empleadores. Anualmente llega a mas de 25 millones de personas en todo el

mundo” (Tusalario.org, 2022).

Considerando la informacion de salarios de la Tabla 19, se procede a determinar los
salarios para cada empleado de la empresa. A continuacion, se muestra los salarios base y
beneficios para el personal de los tres departamentos definidos con lo que iniciara

operaciones GUAppas.

Tabla 20.

Salarios y beneficios

Puesto en la empresa Salario Base Aplica a bonos c?rg:;?gna;s
Gerente General L18,000.00 No No
Desarrollo L16,000.00 No No
Ventas L11,000.00 No Si
Totales L45,000.00

Nota. Elaboracion propia.

Definidos los salarios, es necesario realizar la proyeccion de estos. Se estimaran
salarios mensuales de los primeros cinco afios de funcionamiento de la empresa. Para ello, se
consideraré el porcentaje de inflacion calculado en la Seccién 4.1.10.3 siendo el 7.39%. A

continuacion, la Tabla 21 muestra esta proyeccion.
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Tabla 21.

Salarios mensuales proyectados

Puesto 1 2 3 4 5
Gerente General L18,000.00 L19,330.20 L20,758.70 L22,292.77 L23,940.21
Desarrollo L16,000.00 L17,182.40 L18,452.18 L19,815.80 L21,280.18
Ventas L11,000.00 L11,812.90 L12,685.87 L13,623.36 L14,630.13
Totales L45,000.00 L48,325.50 L51,896.75 L55,731.92 L59,850.51

Nota. Elaboracién propia.

La proyeccion detallada en la Tabla 21, se considera los salarios establecidos sin
ninguna deduccion que la Ley de Honduras estableces, sin embargo, todas las empresas de
Honduras se encuentran en la obligacién de aportar al Instituto Hondurefio de Seguridad

Social.

Para el afio 2022, el Consejo Hondurefio de la Empresa Privada (COHEP) informo
mediante comunicado oficial, que las empresas con 10 0 menos trabajadores, deben realizar
una contribucion para el régimen de salud (Enfermedad y Maternidad) equivalente al 5% por
parte del empleador y 2.5% por el trabajador, en base a un techo maximo de L10,342.19. Para
el régimen de prevision social (Invalidez, Vejez y Muerte), se debe aportar un 2.75% por
parte del empleador y 1.75% por parte del trabajador, en base a un techo maximo de

cotizacién de L10,782.30. (Consejo Hondurefio de la Empresa Privada, 2022).

Tabla 22.

Calculo de aportaciones al IHSS por periodo

Techo Trabajador Patrono
Periodo Techo E.M. EM. V.M. V.M. Total

LV.M. .
@50%)  (L75%) EM- %) 750
110,342.19 L10,782.30 19,307.80 L6,792.84 L18,61596 L10,674.36 L45390.96

1

2 L10,342.19 L10,782.30 L9,307.80 L6,792.84 L18,615.96 L10,674.36 L45,390.96
3 L10,342.19 L10,782.30 L9,307.80 L6,792.84 L18,615.96 L10,674.36 L45,390.96
4
5

L10,342.19 L10,782.30 L9,307.80 L6,792.84 L18,615.96 L10,674.36 145,390.96

L10,342.19 L10,782.30 L9,307.80 L6,792.84 L18,615.96 L10,674.36 L45,390.96
Nota. Elaboracién propia.
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Ademas, las empresas legalmente constituidas en Honduras deben cotizar al Régimen

de Aportaciones Privadas (RAP). Para el afio 2022, se determin0 una aportacion que

“equivale al 0.75% para el empleador y 0.75% para el trabajador. Lo anterior, se establece

sobre el excedente de L10,782.30, sin techo salarial de contribucion. (Consejo Hondurefio de

la Empresa Privada, 2022).

Tabla 23.

Calculo de aportaciones al RAP por periodo

Periodo Techo IVM Trabajador (0.75%) Patrono (0.75%0) Total
1 L10,782.30 L2,277.56 L2,277.56 L4,555.12
2 L10,782.30 L2,876.15 L2,876.15 L5,752.30
3 L10,782.30 L3,518.97 L3,518.97 L7,037.95
4 L10,782.30 L4,209.30 L4,209.30 L8,418.61
5 L10,782.30 L4,950.65 L4,950.65 L9,901.30

Nota. Elaboracion propia.

Por Gltimo, en la Tabla 24, se presentan los salarios netos que recibiran los empleados

con una proyeccion para los préximos cinco afios, aplicando las deducciones de ley, tanto del

IHSS y el RAP, las cuales se explicaron en las Tablas 22 y 23, considerando también la carga

social correspondiente para cada colaborador (Bono 14, Aguinaldo y vacaciones)

Tabla 24.

Salarios mensuales netos proyectados

Puesto 1 2 3 4 5
Gerente General L21,866.38 L23,455.23 L25,161.50 L26,993.86 L28,961.63
Desarrollo L19,477.49 L20,889.80 L22,406.48 L24,035.25 L25,784.38
Ventas L13,505.27 L14,476.23 L15,518.95 L16,638.73 L17,841.25
Totales L54,849.14 L58,821.27 L63,086.93 L67,667.83 L72,587.25

Nota. Elaboracion propia.

82



Con respecto a los servicios contables, se solicitd una cotizacion por servicios que
incluyen la declaracién de impuestos y retenciones, asesoria tributaria y elaboracion de
nomina de empleados por un monto total anual de L69,000.00 con impuesto incluido. Para

mas detalle de dicha cotizacion ver Anexo 4.
424 MARCO LEGAL

En esta seccidn, se describe el procedimiento para la constitucion legal de una
empresa en Honduras. Se procedi6 a solicitar una cotizacion a un Bufete de Abogados para la
elaboracion y gestion de dicho tramite, ver Anexo 5. A continuacion, se describen los pasos a
seguir para constituir una empresa de Responsabilidad Limitada. Para méas informacion sobre

el proceso de legalizacion, ver Anexo 6y 7.
Escritura de sociedad de Responsabilidad Limitada

Fotocopia de identidades de los socios.
Fotocopia de RTN de los socios.

Datos generales de los socios, (Profesion u oficio, estado civil).

>
>
>
> Finalidad de la empresa (A que se dedicara).
» Ladenominacién de la empresa.
» Quien de los socios seréa el gerente general, representante, (Solo una persona).
» Porcentajes de los socios

» Depoésito de cuenta no a la vista L. 5,000.00 reembolsables.
RTN de laempresa

» Copia de identidad

» Copiadelos RTN

» Llenar formulario para obtener clave para facturacion

» Copia de la escritura de la constitucion y cotejarla con la original
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>

Carta Poder

Permiso de Operaciones y rotulo (Municipalidad)

>

vV V VYV VvV V¥V V VY

Copia de escritura de constitucion

Llenar formulario

Autorizacion para realizar las gestiones

Encontrar un local o ubicacion estratégico, para que no denieguen el permiso.
Recibos de bienes inmuebles del local, casa que renten, o casa que sea propia al dia.
Luego de la gestion del permiso de operacion sigue el de rotulo, llenar formulario
Logos de los rétulos.

Fotografia de los logos
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4.3 ESTUDIO FINANCIERO

Una vez concluido el estudio técnico, la investigacion se enfoca en el estudio
financiero. La parte del analisis econémico pretende determinar cual es el monto de los
recursos econémicos necesarios para la realizacion del proyecto, cudl serd el costo total de la
operacion de la planta (que abarque las funciones de produccion, administracion y ventas),
asi como otra serie de indicadores que servirdn como base para la parte final y definitiva del

proyecto, que es la evaluacion econémica. (Urbina, 2010, pag. 171).
4.3.1 ANALISIS ECONOMICO

En esta seccidn, se detalla toda la informacion financiera importante para determinar
la factibilidad econdmica del proyecto de la presente investigacion. Iniciando con los
ingresos y sus proyecciones, los costos, la inversion inicial, ademas, se detalla el capital de

trabajo y la tasa interna de retorno.

4.3.1.1 INGRESOS

Los ingresos de la plataforma web GuAppas son obtenidos mediante un pago mensual
por suscripcién. El precio inicial consultado por medio de encuestas a los propietarios de
salones de belleza y luego de proceder con el analisis de precio 6ptimo de VVan Westendorp,
se determind que es de USD53.00 (ver seccion 4.1.10.2). Asi también, se realizé una
proyeccion de precio, tomando en cuenta la tasa promedio de inflacion en Honduras, la cual

se detalla en la seccion 4.1.10.3.

De acuerdo con el analisis de precio y los datos de proyeccion estimada de la
demanda (ver seccion 4.1.8.5), se presenta a continuacién, la Tabla 25 que muestra la

proyeccion de los ingresos de la plataforma GuAppas para los proximos cinco afos.
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Tabla 25.

Proyeccion de ingresos

o Precio en Precio en
Afio Demanda X Ingreso mensual Ingreso anual
doélares Lps.

1 50 $53.00 L1,301.23 L65,061.48 L780,737.70
2 57 $56.92 L1,397.39 L79,651.25 L955,815.01
3 65 $61.12 L1,500.66 L97,542.74 L1,170,512.86
4 75 $65.64 L1,611.56 L120,866.71 L1,450,400.49
5 86 $70.49 L1,730.65 L148,835.91 L1,786,030.90

Nota. Precio del dolar 24.5515, al dia 17 de mayo de 2022. Tomado de BCH. Elaboracion propia
4.3.1.2 DETERMINACION DE COSTOS

Se refiere a costo como “un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado,
en el presente, en el futuro en forma virtual” (Urbina, 2010, pag. 171). El coste fijo es aquel
que es independiente de la actividad de produccion de una empresa; es decir, representa un
gasto invariable, al menos, durante un cierto periodo, en relacion con la cantidad de bienes o

servicios logrados durante un espacio de tiempo determinado. (Gil, 2015).

A continuacion, la Tabla 26 muestra los costos adquiridos por la empresa para su
primer afio de operacion. En ella se puede observar los costos variables que fueron analizados
en la seccion 4.2.2.2, que corresponden a la infraestructura tecnoldgica necesaria para la
plataforma web; los costos fijos, como los salarios y los pagos de IHSS y RAP al estado de
Honduras (seccion 4.2.3.2) y los gastos financieros que corresponden al préstamo bancario de

donde provendran los fondos de inversion para el proyecto de la presente investigacion.
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Tabla 26.

Costos de inversion del primer afio de operacion

Item Costo
Costos variables
App Hosting, Autenticacion, Base de Datos, Sitio web, correo electrdnico, Dominio + DNS 2,356.94
Publicidad en redes sociales 8,838.54
Total costos variables L11,195.48
Costos fijos
Nomina administrativa 658,189.68
Outsourcing 69,000.00
Oficina - Coworking 87,300.00
Papeleria 1,500.00
Asesoria legal y constitucién de la empresa 16,500.00
Total de costos fijos L832,489.68
Costos financieros
Intereses bancarios 30,391.68
Amortizacion 14,691.95
Total de costos financieros L45,083.63
Total L888,768.80

Nota. Elaboracién propia.

4.3.1.3 PROYECCION DE COSTOS

A continuacion, se procede a realizar una proyeccién de los costos en los proximos
cinco afos, basados en la tasa de inflacion calculada de 7.39%. Los costos variables
mantienen su valor ya que los proveedores de estos servicios se encuentran en el exterior, por
lo que aplicar una tasa de inflacién local seria erréneo. La Tabla 27 que se muestra a

continuacion, detalla la proyeccion de costos para los proximos cinco periodos.
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Tabla 27.

Proyeccion de costos por periodo

item 1 2 3 4 5
Costos variables
App Hosting, Autenticacion, Base
de Datos, Sitio web, correo 2,356.94 2,356.94 2,356.94 2,356.94 2,356.94
electrénico, Dominio + DNS
Publicidad en redes sociales 8,838.54 8,838.54 8,838.54 8,838.54 8,838.54
Total costos variables L11,19548 1.11,195.48 L11,195.48 L11,195.48 L11,195.48
Costos fijos
Nomina administrativa 658,189.68 705,855.18 757,043.16 812,013.93 871,047.04
Outsourcing 69,000.00 74,099.10 79,575.02 85,455.62 91,770.79
Oficina - Coworking 87,300.00 93,751.47 100,679.70 108,119.93 116,110.00
Papeleria 1,500.00 1,610.85 1,729.89 1,857.73 1,995.02
Asesoria legal y constitucion de la 16.500.00 0.00 0.00 0.00 0.00
empresa
Total de costos fijos L832,489.68 L875,316.60 1939,027.78 L1,007,447.21 1L.1,080,922.85
Costos financieros
Intereses bancarios 30,391.68 26,267.18 20,984.81 14,219.51 5,554.98
Amortizacion 14,691.95 18,816.45 24,098.82 30,864.12 39,528.65
Total de costos financieros L45,083.63 1.45,083.63 L45,083.63 L45,083.63 L45,083.63
Total L888,768.80 1.931,595.72 L995,306.90 L1,063,726.33 L1,137,201.96

Nota. Elaboracién propia.

4.3.1.4 INVERSION INICIAL

“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, con

excepcion del capital de trabajo” (Urbina, 2010, pag. 175). Para estimar la inversion

inicial, se detallan los costos de mobiliario y equipo, infraestructura tecnoldgica, los

gastos administrativos del primer mes, el capital aportado por los socios y los gastos

constitucion legal de la empresa (ver Anexo 5). Para una mayor comprension, se elaboro

la Tabla 28 que se muestra a continuacion.
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Tabla 28.

Inversion inicial, primer mes de operacién

Descripcion Monto Porcentaje
Mobiliario y Equipo L46,500.54 36%
Infraestructura tecnoldgica L196.41 1%
Gastos administrativos primer mes L64,392.20 50%
Capital Social L5,000.00 4%
Asesoria legal y constitucién de la empresa L11,500.00 8%
Total L127,589.15 100%

Nota. Elaboracién propia.

4.3.1.5 DEPRECIACION Y AMORTIZACION

El término depreciacion tiene exactamente la misma connotacion que amortizacion,
pero el primero sélo se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen menos;
es decir, se deprecian; en cambio, la amortizacion solo se aplica a los activos diferidos o
intangibles, ya que, por ejemplo, si se ha comprado una marca comercial, ésta, con el uso
del tiempo, no baja de precio o se deprecia, por lo que el término amortizacion significa el

cargo anual que se hace para recuperar la inversién. (Urbina, 2010, pag. 175).

En la seccidn 4.2.2.1 se determind que es necesario adquirir tres equipos de computo,
para que los encargados de gerencia general, desarrollo, ventas y mercadeo, pudieran
ejecutar sus tareas correspondientes de forma adecuada. Segun indica la Ley Honduras,
las computadoras portatiles tienen un periodo de depreciacion de cinco afios. (Secretaria
de Finanzas, 2010), lo que corresponde un 20% de depreciacion anual. En la Tabla 29 se

muestra el detalle correspondiente.
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Tabla 29.

Célculo de depreciacion de activos

Valor Valor

Inicial Residual 1 2 3 4 5 Saldo

Descripcion

Laptop para
Desarrollador
Laptop para

L20,107.68 L19,906.60 13,981.32 13,981.32 1L3,981.32 L3,981.32 L3,981.32 L201.08

L12,496.71 L12,371.75 L2,474.35 L2,47435 L2,47435 L2,/47435 1247435 L124.97

Gerencia
'\‘/aeﬂttzg para 112,496.71 L12,371.75 L2,47435 L247435 L2,47435 1247435 L247435 L124.97
Total 1L45101.11 L44,650.09 18,930.02 L8,930.02 L8,930.02 L8,930.02 L8,930.02 L451.01

Nota. Elaboracién propia.

En la seccidn 4.3.1.4 se determind que sera necesaria una inversion inicial de
L127,589.15, por lo cual se procedi6 a investigar las condiciones de un préstamo personal en
Banco Atléantida por la cantidad de L128,000.00 para cubrir dicha inversion, con una tasa de
interés del 25% anual, para conocer méas informacidn acerca de las condiciones y requisitos
del préstamo ver Anexo 8y 9. La Tabla 30 detalla las condiciones del préstamo y la cuota a
pagarse mensualmente durante el plazo correspondiente, asi mismo, la Tabla 31 muestra la
amortizacion anual, detallando que cantidad es aportada al capital y a los intereses durante los
cinco afos del préstamo. EI Anexo 10 contiene a detalle la amortizacion mensual del
préstamo. “La amortizacion de un préstamo es, precisamente, el proceso que sigue el
prestatario para ir devolviendo el dinero inicial, mas los intereses, al prestamista” (Creditea,

2019).

Tabla 30.

Condiciones del préstamo bancario

Condiciones Préstamo

Préstamo L128,000.00
Tasa 25%
Plazo 60 meses
Cuota L3,756.97

Nota. Elaboracion propia.
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Tabla 31.

Amortizacion del préstamo bancario

Afio Capital + Intereses Capital Intereses Saldo
1 L45,083.63 L14,691.95 L30,391.68 L113,308.05
2 L45,083.63 L18,816.45 L26,267.18 L94,491.60
3 L45,083.63 L24,098.82 L20,984.81 L70,392.77
4 L45,083.63 L30,864.12 L14,219.51 L39,528.65
5 L45,083.63 L39,528.65 L5,554.98 L0.00
Total L225,418.16 L128,000.00 L97,418.16 L317,721.07

Nota. Elaboracion propia.

4.3.1.6 CAPITAL DE TRABAJO

Desde el punto de vista contable el capital de trabajo se define como la diferencia

aritmética entre el activo y el pasivo circulantes. Desde el punto de vista practico, esta

representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido) con

que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa. (Urbina, 2010, pag. 177). En

la Tabla 32 se muestra el activo circulante del primer afio de funcionamiento de la empresa,

representado por los ingresos por suscripcion de la plataforma web. En el pasivo circulante se

encuentran las cuentas por pagar, los sueldos y el pago a proveedores correspondientes.

Tabla 32.

Calculo de capital de trabajo

Descripcion Activo circulante Pasivo circulante Capital de trabajo
Efectivo L780,737.70
Cuentas por pagar L88,800.00
Sueldos por pagar L743,689.68
Proveedores L11,195.48
Total L780,737.70 L843,685.16 -L.62,947.46

Nota. Elaboracién propia.
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Segun los resultados, el capital de trabajo obtenido para GuAppas en el primer afio es
de - L. 62,947.46. Para medir una verdadera liquidez la tasa circulante es la mas empleada
para medir la solvencia a corto plazo, ya que indica a qué grado es posible cubrir las deudas
de corto plazo sélo con los activos que se convierten en efectivo a corto plazo. (Urbina, 2010,

pag. 217). Esta tasa circulante (TC), esta definida por la siguiente ecuacion:

) activo circulante
TC = tasa circulante = - - ®)
pasivo circulante

En la Ecuacidn 6 se aplica la ecuacion de la tasa circulante al activo y pasivo
circulante de proyecto de GuAppas.

_780,737.70 _ 0.93
"~ 843,685.16 (6)

Aplicando la ecuacion correspondiente, la tasa circulante es de 0.93. El valor
promedio en la industria es de TC = 2.5, lo que indica que por cada 2.5 unidades monetarias
invertidas en activo circulante, es conveniente deber o financiar una, sin que esto afecte
significativamente la posicion econdmica de la empresa. La practica conservadora aconseja
que, si disminuye el valor de TC por debajo de uno, la empresa correra el grave riesgo de no
poder pagar sus deudas de corto plazo, y si la TC es muy superior a 2.5, entonces la empresa
esta dejando de utilizar un recurso valioso, como lo es el financiamiento, aunque la liquidez

de la empresa a corto plazo sea muy alta. (Urbina, 2010, pag. 179).
4.3.1.7 COSTO CAPITAL

Para formarse cualquier empresa debe realizar una inversion inicial. El capital que
forma esta inversion puede provenir de varias fuentes: sélo de personas fisicas
(inversionistas), de éstas con persona morales (otras empresas), de inversionistas e

instituciones de crédito (bancos) o de una mezcla de inversionistas, personas morales y
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bancos. Como sea que haya sido la aportacion de capitales, cada uno de ellos tendra un costo
asociado al capital que aporte, y la nueva empresa asi formada tendréa un costo de capital
propio. Antes de invertir, una persona siempre tiene en mente una tasa minima de ganancia
sobre la inversidn propuesta, llamada tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR).

(Urbina, 2010, pag. 184). El cual se obtiene por medio de la siguiente ecuacion.

TMAR =i+ f +if;i = premio al riesgo; f = inflacion )
Un inversionista le pediria a una inversion debe calcularla sumando dos factores:

primero, debe ser tal su ganancia que compense los efectos inflacionarios y, en segundo
término, debe ser un premio o sobretasa por arriesgar su dinero en determinada inversion.
(Urbina, 2010, pég. 184). Considerando el concepto anterior, para el calculo de la TMAR del
proyecto GuAppas, se ha tomado como valor inflacionario la base IPC (indice de Precios al
Consumidor), segun el Banco Central de Honduras para el mes de mayo de 2022, de 9.09% y
como sobretasa por el riesgo de la inversion, se iguala a la tasa de interés sobre el préstamo
solicitado al banco de un 25%. A continuacion, se muestra la férmula de la TMAR aplicada

al proyecto de la presente investigacion.

TMAR = 25% + 9.09% + (25% x 9.09%) = 36.36% (8)

4.3.1.8 ESTADO DE RESULTADOS PRO-FORMA

La finalidad del anélisis del estado de resultados o de perdidas y ganancias es calcular
la utilidad y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma general, el beneficio
real de la operacion de la planta, y que se obtienen restando a los ingresos todos los costos en
que incurra la planta y los impuestos que deba pagar. (Urbina, 2010, pag. 182). A
continuacion, se presenta la Tabla 31 con los conceptos sintetizados que forman parte del
estado de resultados.
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Tabla 33.

Ejemplo de Estado de Resultado

Flujo Concepto

+ Ingresos

- Costos de produccién

= Utilidad marginal

- Costos de administracion
- Costos de venta

- Costos financieros

= Utilidad bruta

- ISR

- RUT

= Utilidad neta

+ Depreciacién y amortizacién
- Pago principal

= Flujo neto de efectivo (FNE)
Nota. Adaptado de Baca Urbina, (2010), [Tabla 4.3].

“Se le llama pro-forma porque esto significa proyectado, lo que en realidad hace el
evaluador: proyectar (normalmente a cinco afios) los resultados econémicos que supone

tendran la empresa” (Urbina, 2010, p4g. 182).

Basados en los conceptos de la tabla anterior, se realiza el estado de resultados de
GuAppas para los préximos cinco afios, tomando en cuenta “los ingresos, los costos de
ventas, gastos financieros y el impuesto sobre la renta (ISR)” (Urbina, 2010, pag. 183). En
Honduras el ISR para el afio 2022 equivale al 25% de la utilidad. (Ley de Impuesto Sobre la

Renta y sus Reformas , 2018).
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Tabla 34.

Estado de Resultados

Detalle 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas L780,737.70 L955,815.01 1L1,170,512.86 11,450,400.49 L1,786,030.90
Costos de ventas (-) L11,195.48 L11,195.48 L11,195.48 L11,195.48 L11,195.48
Utilidad bruta L769,542.22 L944,619.52 L1,159,317.37 L1,439,205.00 L1,774,835.41
Gastos administrativos (-) L832,489.68 L875,316.60 L.939,027.78 L1,007,447.21 L11,080,922.85
Administrativos L832,489.68 L875,316.60 1L939,027.78 L1,007,447.21 11,080,922.85
Utilidad en operacion -L62,947.46 L69,302.92 L220,289.59 L431,757.79  L693,912.57
Gastos financieros (-) L45,083.63 L45,083.63 L45,083.63 L45,083.63 L45,083.63
Intereses bancarios L30,391.68 L26,267.18 L20,984.81 L14,219.51 L5,554.98
Pago a capital L14,691.95 L18,816.45 L24,098.82 L30,864.12 L39,528.65
Utilidad antes de impuestos  -L108,031.10 L24,219.29 L175,205.96 L386,674.16  L648,828.94
ISR 25% (-) L0.00 L6,054.82 L43,801.49 L96,668.54  L162,207.23
Utilidad Neta -L108,031.10 L18,164.47  1L131,404.47 L290,005.62  L486,621.70

Nota. Elaboracién propia.

4.3.1.9 PUNTO DE EQUILIBRIO

El anélisis del punto de equilibrio es una técnica Gtil para estudiar las relaciones entre
los costos fijos, los costos variables y los ingresos. Si los costos de una empresa sélo fueran
variables, no existiria problema para calcular el punto de equilibrio. El punto de equilibrio es
el nivel de produccion en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de
los costos fijos y los variables. (Urbina, 2010, pag. 179). Para la presente investigacion,
representa la cantidad de suscripciones anuales necesarias para que la empresa, a pesar de no

percibir ganancias, tampoco genere pérdidas.

No es una técnica para evaluar la rentabilidad de una inversion, sino que solo es una
importante referencia a tomar en cuenta; ademas, tiene las siguientes desventajas: Para su
calculo no se considera la inversion inicial que da origen a los beneficios proyectados, por lo

que no es una herramienta de evaluacion econdmica, es dificil delimitar con exactitud si
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ciertos costos se clasifican como fijos o como variables, y esto es muy importante, pues
mientras los costos fijos sean menores se alcanzara mas rapido el punto de equilibrio, Es
inflexible en el tiempo, esto es, el equilibrio se calcula con unos costos dados, pero si éstos
cambian, también lo hace el punto de equilibrio. (Urbina, 2010, pag. 180). Basado en lo
anterior, la Tabla 35 muestra la cantidad de suscripciones necesarias para lograr el punto de

equilibrio.

Tabla 35.

Punto de equilibrio

Periodos
Descripcion
1 2 3 4 5
Costos fijos totales L877,573.31 1920,400.23 1984,111.41 L1,052,530.85 L1,126,006.48
Precio de venta L1,301.23 L1,397.39 L1,500.66 L1,611.56 L1,730.65
Costo de ventas L18.66 L16.37 L14.35 L12.44 L10.85
Punto de equilibrio 57 56 55 55 55

Nota. Elaboracion propia.

4.3.1.10 BALANCE GENERAL

El balance general, también conocido como balance de situacion, balance contable o
estado de situacion patrimonial, es un estado financiero que refleja en un momento
determinado la informacion econémica y financiera de una empresa, separadas en tres masas

patrimoniales: activo, pasivo y patrimonio neto. (Arias, 2014).

Un balance general en la préactica es un aspecto contable muy dindmico y, por ende,
muy dificil de realizar adecuadamente, sobre todo si se tienen en cuenta los altos indices
inflacionarios que cada afio padecen los paises, lo cual provoca acalorados debates en los
circulos contables sobre cual es la mejor manera de presentar los balances de fin de afio para

que indiguen, en la forma mas realista, el valor de la empresa. (Urbina, 2010, pag. 188).
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Considerando lo anterior, se presenta el balance general de GuAppas para los

proximos cinco afios en la Tabla 36. Cabe mencionar, que las proyecciones representan datos

estimados y de analisis que pueden cambiar considerablemente durante la operacion de la

empresa por diversos factores entre ellos el indice inflacionario.

Tabla 36.

Balance General

Detalle 1 2 3 4 5
Activos -1.84,214.65 -L.54,712.99  L127,258.27 1L522,596.96 L.1,131,897.24
Caja y bancos -L121,785.17 -0L83,353.49  L107,547.79 L511,816.49 L11,130,046.80
Total activo circulante -L.121,785.17  -L.83,353.49 L107,547.79 1511,816.49 L1,130,046.80
Fijos
(';ﬁioc?é';a”o y equipo de L46,500.54  L46,500.54  L46,500.54  L46,500.54  L46,500.54
Depreciacién acumulada -L8,930.02 -L17,860.04 -L26,790.06  -L.35,720.08 -L44,650.09
Total Activo Fijo L37,570.52 L28,640.50 L19,710.48 L10,780.47 L1,850.45
Pasivo circulante
Préstamo a corto plazo L18,816.45 L24,098.82 L30,864.12  L39,528.65 L0.00
ISR por pagar L0.00 L6,054.82 L49,856.31 L146,524.85 L308,732.09
Total pasivo circulante L18,816.45 L30,153.64 L80,720.43 L186,053.50 L308,732.09
Pasivo a largo plazo
Prestamos por pagar L94,491.60 L70,392.77 L39,528.65 L0.00 L0.00
Total pasivo a largo plazo L94,491.60 L70,392.77 L.39,528.65 L0.00 L0.00
Patrimonio
Capital social L5,000.00 L5,000.00 L5,000.00 L5,000.00 L5,000.00
Patrimonio
Resultado del periodo -L108,031.10 L18,164.47 L131,404.47 L290,005.62 L486,621.70
;J(:tl:'r'fjg gaperd'da -L108,031.10  -L89,866.63  L41537.84  L331,543.46
Total patrimonio -L103,031.10  -L84,866.63 L46,537.84 1.336,543.46  L823,165.16
Total pasivo y capital -1.84,214.65  -1.54,712.99 L127,258.27 L522,596.96 1.1,131,897.24
Diferencia (activo-pasivo L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00

y capital)

Nota. Elaboracion propia.

4.3.2 EVALUACION ECONOMICA

La evaluacidon econdmica describe los métodos actuales de evaluacidn que toman en

cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de rendimiento y el

valor presente neto; se anotan sus limitaciones de aplicacion y se comparan con métodos
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contables de evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y en

ambos se muestra su aplicacion préactica. (Urbina, 2010, pag. 7).

4.3.2.1 FLUJOS DE EFECTIVO

“El estado de flujos de efectivo es uno de los estados financieros de la contabilidad,

informa sobre el origen y la utilizacion de las corrientes de efectivo y sus equivalentes”

(Sanjuan, 2016). La Tabla 37 muestra los flujos de efectivo de la empresa con una proyeccion

para los préximos cinco afios.

Tabla 37.

Flujo de Efectivo

Detalle Inicial 1 2 3 4 5
Ingresos -L128,000.00  L780,737.70 1955,815.01 L1,170,512.86 L1,450,400.49 L1,786,030.90
Ventas L780,737.70 1955815.01 L1,170,512.86 L1,450,400.49 L1,786,030.90
Préstamo -L.128,000.00
Egresos 1.890,368.80 1939,250.54 L1,040,708.39 L1,161,994.87 L1,301,009.19
Gastos variables 111,195.48 111,195.48  L11,19548  L11,195.48  L11,195.48
Gastos 1832,489.68 L875316.60 1939,027.78 L1,007,447.21 L1,080,922.85
administrativos ! ' ! ’ ! ' ' ! ’ ' ' ’
Gastos
585108 L45,083.63 14508363  145083.63  L45083.63  L45083.63
financieros
Asesoria legal y 1160000 L160000  L1600.00  L1,600.00  L1,600.00
constitucion
:;"rpe‘:ﬁ;to sobre L0.00  L6,054.82  L43,801.49  L96,66854 L162,207.23
Flujo resultante  -L128,000.00 -L109,631.10 L16,564.47 L129,804.47 L288,405.62 L485,021.70
(Fi;”‘) sin salida L1,600.00  L1,600.00 L.1,600.00 L.1,600.00 L.1,600.00
Flujo neto de -1108,031.10 L18,164.47 L131,404.47 1290,005.62 L 486,621.70

efectivo

Nota. Elaboracion propia.
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4.3.2.2 VALOR PRESENTE NETO

“Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial” (Urbina, 2010, pag. 208). “Es un método de modelado financiero
utilizado por los contadores para la elaboracion de presupuestos de capital y por analistas
e inversores para evaluar la rentabilidad de las inversiones y proyectos propuestos”
(Gasbarrino, 2022). La siguiente ecuacion permite calcular el valor presente neto para un

periodo de cinco afos.

FNE, FNE, FNE;, FNE, FNE;s 9)
VPN =1, + + + + n
(1+TMAR)* * (1+TMAR)? ~ (1+TMAR)?  (1+TMAR)* ' (1 + TMAR)S
Para obtener el valor presente neto es necesario hacer uso del costo capital o TMAR,
mismo que fue calculado seccién 4.3.1.7, con un 36.36%, haciendo uso de los resultados
del flujo neto de efectivo para los préximos cinco afios, obtenidos en la seccién 4.3.2.1.
La inversion inicial corresponde a L128,000.00 por medio de préstamo bancario. Con

estos datos, se procede a realizar el calculo del VPN correspondiente para el proyecto.

10803110 1816447 13140447 29000562 48662170 (10)
(1+3636%)! ' (1+36.36%)2  (1+3636%)%  (1+3636%)*  (1+36.36%)5

VPN = —128,000 +

El VPN obtenido para GuAppas es de L41,451.12. “Si el resultado es VPN > 0, sin
importar cuanto supere a cero ese valor, esto sélo implica una ganancia extra despues de

ganar la TMAR aplicada a lo largo del periodo considerado” (Urbina, 2010, pag. 208).

4.3.2.3 TASA INTERNA DE RETORNO

Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala la
suma de los flujos descontados a la inversion inicial. Se le Ilama tasa interna de rendimiento
porque supone que el dinero que se gana afio con afio se reinvierte en su totalidad. Es decir,
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se trata de la tasa de rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa por
medio de la reinversion. (Urbina, 2010, pag. 208). Baca Urbina, 2010, p. 184). La tasa interna

de retorno puede ser obtenida mediante la siguiente ecuacion:

i (11)
L+ TIR)"

Se procedio a realizar el calculo de la tasa interna de retorno con los datos
economicos del proyecto, obteniendo un valor de 43%. Dicho valor es mayor al costo capital

0 TMAR de 36.36%, indicando la factibilidad econdémica del proyecto GuAppas.
4.3.2.4 PERIODO DE RECUPERACION

“Consiste en determinar el nimero de periodos, generalmente en afios, requeridos
para recuperar la inversion inicial emitida, por medio de los flujos de efectivos futuros que
generara el proyecto” (Urbina, 2010, pag. 212). Para obtener el periodo de recuperacion se

aplica la siguiente ecuacion:

ABS(FNE acumulado ultimo periodo negativo) (12)

Payback = Ulti iod tivo +
aybac Hmo pertoao negattvo FNE de siguiente periodo

Al aplicar en la ecuacién propuesta los indicadores econémicos obtenidos en las
secciones anteriores, se determina que el periodo de recuperacion para el proyecto es de 3.66
afios. Es un dato muy optimista y prometedor por la razén que el periodo de recuperacion se
encuentra dentro del tiempo de proyecciones realizadas para el proyecto, que corresponden a

5 afios. En la Ecuacion 13 se muestra los valores y resultado obtenido.

ABS(—217,866.63) (13)
Payback = 2 + 13140447 = 3.66
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4.3.2.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

“Se denomina analisis de sensibilidad (AS) al procedimiento por medio del cual se
puede determinar cuénto se afecta (cuan sensible es) la TIR ante cambios en determinadas
variables del proyecto” (Urbina, 2010, pag. 219). A continuacion, se realizan ciertas
modificaciones a las variables del proyecto, con el objetivo de conocer como es afectada la

tasa interna de rendimiento, ya sea positiva o negativamente.

4.3.25.1 CRECIMIENTO DE LA DEMANDA ANUAL DE UN 5%

El primer andlisis, se realiza tomando en cuenta el porcentaje de crecimiento del rubro
anual, por lo que quedaria en un 20%. Lo cual refleja datos positivos por la razén que la VPN
se ve aumentada a L172,184.69 y la TIR a un 60%, con un periodo de recuperacion

especificamente de 2.97 afios.

4.3.25.2 DISMINUCION EN PORCENTAJE DE ULRICH A UN 22%

El segundo analisis se realiza aplicando una disminucién al porcentaje de
penalizacion de Ulrich, esto indica una menor cantidad de propietarios de salones de belleza
interesados en la plataforma web GuAppas, en donde se modifico la constante
Fdefinitivamente en 60% Y la constante Fprobablemente en 5%. El escenario resultante a este
analisis es pesimista debido a que el VPN, TIR y el tiempo de recuperacion, se ven afectados
en gran manera, quedando el VPN en -L506,860.70, la TIR < 0y el tiempo de recuperacion

se extiende a 12.20 afios aproximadamente, por lo que el proyecto ya no seria factible.

4.3.25.3 ESCENARIO DE EMPRENDIMIENTO

Este escenario trata de reducir considerablemente los costos, se planteara la necesidad

de empezar Unicamente con una persona, el cual, sera el encargado del desarrollo del
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proyecto, asi también, de las actividades de ventas y mercadeo. A continuacion, se muestra el

monto de la inversién inicial con el escenario planteado.

Tabla 38.

Inversion inicial en escenario de emprendimiento

Descripcion Monto Porcentaje
Mobiliario y Equipo L20,574.16 34%
Infraestructura tecnoldgica L196.41 1%
Gastos administrativos primer mes L23,164.54 38%
Capital Social L5,000.00 8%
Asesoria legal y constitucién de la empresa L11,500.00 18%
Total L60,435.11 100%

Nota. Elaboracién propia.

Al disminuir el valor de la inversion inicial, el valor solicitado del préstamo bancario
para hacer frente a estos costos se reduce a L61,000.00, considerando siempre una tasa de

interés anual del 25% con un plazo a 60 meses.

De igual forma, se plantea la disminucién de precio de suscripcion mensual de la
plataforma web, considerando que un mejor precio mantenga a GuAppas liderando en el
mercado. Asi mismo, se proyecta un menor crecimiento anual de la demanda, en donde el
porcentaje de Ulrich disminuye en un 4.75%, por lo que se establece un precio por
suscripcion mensual de la plataforma web de $30.00 y una penalizacion de Ulrich del 26%.
La Tabla 39 que se muestra a continuacion, muestra la proyeccién de ingresos por ventas

durante los préximos cinco afios considerando este escenario.

Tabla 39.

Proyeccion de ingresos en escenario de emprendimiento
Precio en Precio en

Ao Demanda d6 Ingreso mensual Ingreso anual
oOlares Lps.
1 42 $30.00 L736.55 L30,640.27 L367,683.26
2 48 $32.22 L790.98 L37,840.28 L454,083.32
3 55 $34.60 1.849.43 L46,820.51 L561,846.17
4 63 $37.15 L912.20 L57,870.07 L694,440.81
5 73 $39.90 L979.61 L71,570.54 L858,846.54

Nota. Elaboracién propia.
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En resumen, tomando en consideracion los aspectos antes mencionados, el proyecto
devuelve una TIR de 78% y un valor presente neto de L112,211.40 y un periodo de
recuperacion de 2.26 afios. Concluyendo asi que el proyecto es rentable y factible dentro de

un escenario con menores costos y menor crecimiento de la demanda.

4.4 COMPROBACION DE LOS RESULTADOS

Luego de haber concluido con los tres estudios planteados por Baca Urbina (2010)
para evaluar la factibilidad de un proyecto de inversion, se procede a dar respuesta al objetivo
general y objetivos especificos planteados al inicio de la investigacion, comprobando a la vez

la hipotesis de investigacion.
441 RESPUESTA ALOS OBJETIVOS

En esta seccidn se analizan los resultados obtenidos durante la investigacion,
pudiendo ahora responder a los objetivos que fueron planteados en el Capitulo I, los cuales
son un objetivo general y nueve objetivos especificos, en donde de estos ultimos, seis
pertenecen al estudio de mercado, uno al estudio técnico y dos al estudio financiero. La Tabla

40 responde al objetivo general tomando en consideracion los resultados econémicos.

Tabla 40.

Comprobacion del objetivo general

Obijetivo Anélisis

Basados en los resultados del estudio financiero de este
capitulo, donde se obtuvieron resultados positivos, con
una TIR y VPN favorables, se concluye que el proyecto
GuAppas es econdmicamente factible para proceder con
su desarrollo e implementacion.

Determinar la factibilidad econdmica del desarrollo e
implementacién de una plataforma web para salones de
belleza ubicadas en el sector de Choloma, Cortés en el
afio 2022.

Nota. Elaboracion propia.
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La Tabla 41 que se muestra a continuacion, describe los objetivos especificos

planteados. A cada uno de ellos le corresponde una variable de investigacion, cuyo resultado

obtenido durante el estudio sirve como base para el analisis de este.

Tabla 41.

Comprobacion de los objetivos especificos

Variables de

Objetivos Especificos . o
investigacion

Andlisis

Conocer las consecuencias que
tienen los salones de belleza
ubicadas en el sector de Choloma,
Cortés al no contar con una
plataforma web

Servicio al cliente

Identificar la demanda tecnoldgica
de tener una plataforma web para

Demanda
salones de belleza en el sector de
Choloma, Cortés.
Identificar cudles son los servicios
que debe ofrecer una plataforma Oferta

web de gestiones para salones de
belleza en Choloma, Cortés

Conocer los factores que
contribuirdn a la mejora de gestion
de reservacion de citas en los
salones de belleza en el sector de
Choloma, Cortés por medio de una
plataforma web.

Tiempo / Control

Conocer los factores que
contribuirdn a la mejora de gestion
de visualizacion de servicios y
productos en los salones de belleza
en el sector de Choloma, Cortés por
medio de una plataforma web.

Tiempo / Control

En el estudio de mercado, se pudo conocer mediante las
encuestas aplicadas a las clientas que asisten a los salones
de belleza, que existen muchas oportunidades de mejoras
en la calidad de servicio al cliente y gestiones de citas.

Se identificd un alto porcentaje de propietarios
interesados en adquirir una plataforma web para gestiones
de citas y publicaciones de servicios y productos, a la
vez, un alto porcentaje de clientas indicando que estan de
acuerdo gue los salones cuenten con una plataforma web.

Mediante encuestas aplicadas, se identificd que no hay
ningun salon de belleza en el sector de Choloma que
utilice alguna plataforma web para sus gestiones, asi
también, se conocio cudles son las gestiones principales
que las clientas requieren y de qué manera beneficiaria
una plataforma web a los propietarios de salones de
belleza.

Se conocié mediante consultas, un alto porcentaje de
clientas que asisten a los salones de belleza dieron a
conocer que los tiempos de espera se extendian adn con
citas previas, por lo que con una plataforma web se
reducirén los tiempos de espera con el mejor control y
organizacidn, contribuyendo de esta forma a una mejor
gestion de citas.

Se conocid mediante consultas realizadas a las clientas, y
un alto porcentaje opind que rara vez brindan
informacion acerca de productos y servicios ofrecidos en
los salones y que tardan mucho en responder por sus
medios de contacto, por lo que, con publicaciones con la
informacion correspondiente, las clientas podran tener
acceso y asi conocer todo lo referente a sus servicios y
productos ofrecidos, obteniendo respuestas en menor
tiempo.

Nota. Elaboracion propia.
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(Continuacion de Tabla 41)

Comprobacion de los objetivos especificos

Objetivos Especificos

Variables de
investigacion

Andlisis

Conocer los precios que estarian
dispuestos a pagar los propietarios de
salones de belleza en el sector de
Choloma, Cortés.

Calcular el monto de inversion para la
implementacion de una plataforma web
para los salones de belleza en el sector
de Choloma, Cortes.

Detallar cuales son los desafios técnicos
en el desarrollo de una plataforma web
para salones de belleza en Choloma,
Cortés

Conocer los resultados de los
indicadores econémicos y financieros
para la puesta en marcha y el desarrollo
de una plataforma web para salones de
belleza en Choloma, Cortés

Precio

Inversion

Tecnologias

Ingresos

Se conocid, mediante la consulta realizada a los
propietarios de salones de belleza y aplicando el modelo
de sensibilidad de precios de Van Westendorp, que el
precio Optimo para la suscripcion mensual a una
plataforma web de gestiones de salones de belleza es de
$53.00

Se calculd la inversion inicial del proyecto en
L127,589.15. Para serle frente a tal inversion, se
aplicara a un préstamo de L128,000.00 con un periodo
de 60 meses con una tasa de interés del 25% anual.

Basado al estudio técnico, se detallaron los costos de
infraestructura tecnoldgica para el funcionamiento de la
plataforma web, como ser el hosting, dominio y
servicios de bases de datos.

El estudio financiero permiti6 conocer que la TIR del
proyecto es de 43% con una VPN positiva de

L41,451.12, y un periodo de recuperacion de 3.66 afios.

Nota. Elaboracion propia.

4.4.2 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Los resultados del estudio financiero realizado en la seccion 4.3, devuelven resultados

positivos. El costo capital o TMAR fue obtenido es de 36.36%, mientras que la Tasa Interna

de Retorno (TIR) fue calculada en un 43%, siendo esta ultima mayor. Con estos datos se

puede concluir que se acepta la hipotesis de investigacion y se rechaza la hipotesis nula.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el presente capitulo, de detallan las conclusiones que responden a cada una de las
preguntas de investigacion planteadas en el Capitulo I, por medio de las cuales se determina
la prefactibilidad econdmica del desarrollo e implementacién de una plataforma web para
salones de belleza ubicadas en el sector de Choloma, Cortés en el afio 2022. También, se
detallan una serie de recomendaciones a considerar para una futura investigacion y para el

crecimiento de la empresa y del mercado que representa la plataforma web.

5.1 CONCLUSIONES

Se concluye que el desarrollo e implementacion de una plataforma web para salones
de belleza en el sector de Choloma, Cortés para el afio 2022 es econdmicamente
factible, logrando una tasa interna de retorno (43%) mayor al costo capital (36.36%),
por lo cual se acepta la hipétesis de investigacion.

e Segun estudio de mercado, se concluye que debido a no realizar las gestiones de
manera correcta y 6ptimas en los salones de belleza, afecta la calidad de servicio al
cliente, demostrando de esta forma, insatisfaccion en los clientes que asisten a ellos y
la existencia de muchas oportunidades de mejoras en este rubro.

e Basados en el estudio de mercado, se concluye que existe una demanda inicial de 50
propietarios de salones en el sector de Choloma para una plataforma web para
gestiones de salones de belleza, con un crecimiento anual del rubro del 15%.

e Las gestiones que permitira realizar la plataforma web es la creacion de servicios y

productos ofrecidos por el saldn de belleza para que sus clientas puedan visualizarlos,

asi también, la gestion y control de citas correspondientes por parte de los

propietarios, a la vez, permitiéndole a las clientas poder agendar citas.
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Se concluye que los factores que contribuiran a una mejor gestion de citas en los
salones de belleza es el control de estas centralizando el proceso correspondiente por
medio de la plataforma web, visualizando de igual manera la disponibilidad de
horarios y la mejor organizacion del equipo de trabajo de cada salon de belleza.

De igual forma, se concluye que los factores que contribuirdn a una mejor
visualizacion de productos y servicios, es mejorar la experiencia del cliente generando
vinculos de fidelizacién y captacion de clientes por medio de la inmediatez y sencillez
al momento de tener acceso a esta informacion, reduciendo los tiempos de respuestas.
El precio éptimo para la suscripcion mensual a la plataforma obtenido mediante el
andlisis de sensibilidad de precios propuesto por Van Westendorp es de $53.00.

El monto de inversién inicial para las operaciones de la empresa fue calculado en
L127,589.15.

Para el funcionamiento de la plataforma web se requieren servicios que son ofrecidos
en la nube, que incluyen la autenticacidn, servicios de bases de datos y
almacenamiento. Estos servicios son ofrecidos en conjunto por el proveedor Ifastnet.
Los ingresos obtenidos durante los periodos considerados para proyeccion
corresponden una tasa de retorno del 43%, un valor presente neto de L41,451.12 y un
periodo de recuperacion de 3.66 afios. También se obtuvo un costo capital del

36.36%.
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5.2 RECOMENDACIONES

e Serecomienda realizar un estudio de mercado que incluya a salones de belleza de las
ciudades mas principales para lograr un mayor alcance, una ampliacion del mercado
objetivo y aumentar la demanda actual.

e Se recomienda monitorear el crecimiento de este rubro en el sector de Choloma, para
determinar si las proyecciones realizadas en este estudio se encuentran de acuerdo con
el crecimiento y demanda real.

e Serecomienda elaborar un estudio para evaluar los factores que incurren los negocios
de este rubro para poder optar por apoyo financiero o financiamientos.

e Respecto al tema financiero, de igual forma se recomienda idear un plan de apoyo
monetario, manejo y ejecucion de este, para los negocios de este rubro y asi,
beneficiar el establecimiento, crecimiento y fortalecimiento de estos.

e Se recomienda mantener una comunicacion estrecha con los propietarios de salones
de belleza, debido a que ellos indican y dar a conocer las nuevas necesidades que van
surgiendo en el negocio para asi aprovechar toda oportunidad de mejora a futuro.

e De igual forma, se recomienda elaborar una evaluacion de satisfaccion tanto por parte
del cliente como para los propietarios de salones de belleza para evaluar la calidad de
servicio al cliente y los factores correspondientes al utilizar una plataforma web para
las gestiones ya antes mencionadas.

e Serecomienda tener una actualizacion de nuevas tecnologias, soluciones informaticas
y demas aspectos tecnoldgicos, que contribuyan a la mejora y al aumento de la oferta

de la plataforma web.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1 PROYECTO

El proyecto sobre el que se trata la presente investigacion tiene como objetivo facilitar
a los propietarios de salones de belleza del sector de Choloma, una plataforma web para
poder gestionar las citas realizadas, asi también, gestionar la informacion de servicios y
productos ofrecidos, poniendo a disposicidn de las clientas que frecuentan estos salones,
aprovechando las bondades ofrecidas por una aplicacién multiplataforma y el facil acceso al
internet. Actualmente, los procesos son realizados de manera manual, sin tener ningln orden

y centralizacién de estos.

6.1.1 NOMBRE

El nombre elegido para el proyecto es “GuAppas”, la cual esta conformada por 2
palabras; la primera es guapa que proviene de latin, teniendo como adjetivos y usos actuales
refiriéndose a una persona bien parecido, acicalado y bien vestido y la segunda es aplicacién
la cual hace referencia en el sentido tecnoldgico, la cual se refiere facilidad para actualizar y
mantener aplicaciones web sin distribuir e instalar software. Lo cual se adapta bien al
propésito y funcionalidad de la plataforma, debido a que brindara a los propietarios y clientes
de salones de belleza, diferentes oportunidades de gestiones por medio de la plataforma web

desde cualquier dispositivo.

6.1.2 DESCRIPCION

GuAppas es una plataforma que pone a disposicion de los propietarios de salones de
belleza del sector de Choloma, Cortés, una plataforma web para la gestion de diferentes
procedimientos que realizan diariamente en el saldn, entre ellos se pueden mencionar: gestion

de citas, desde el momento que se elabora hasta el momento en que se realiza con el servicio
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solicitado, publicaciones de servicios y productos para que las clientas puedan visualizarlos
por medio de la pagina web, asi también la creacion de usuarios dentro de la plataforma web
ya que cada clienta, segun lo requiera, podra tener acceso al portal del salon de belleza el cual
podra iniciar con las credenciales asignadas para que por medio de este, pueda realizar la
reservacion de citas, mostrando de esta forma una panel con el historial de todas las citas
realizadas y con el estado de estas con las observaciones realizadas por el salon. Cabe
mencionar que toda la informacion mencionada anteriormente, el propietario y / 0 persona
asignada a la administracion de la plataforma web por parte del saldn de belleza, tendra
acceso y visualizacion total de ella. GuAppas, es una plataforma web la cual se puede

implementar en cada uno de los salones de belleza, segun requerimientos correspondientes.

6.1.3 STAKEHOLDERS

La definicion de stakeholder fue propuesta en la década de los 80 por el filésofo
estadounidense Robert Edward Freeman y se refiere a las personas o grupos que se ven
afectados por las acciones de una empresa. Este concepto cobra valor si pensamos que las
acciones de una empresa no solo influyen en sus duefios y trabajadores, sino también en

terceros como sus proveedores, su competencia y sus clientes. (Tomas, 2020).

Los stakeholders del proyecto esta conformado por los propietarios de salones de
belleza del sector de Choloma, los clientes que frecuentan estos salones, los proveedores de
servicios y como organismos gubernamentales; Camara de Comercio e Industrias de

Choloma y el Servicio de Administracion de Rentas.

6.1.4 RIESGOS

Uno de los principales riesgos que enfrente el proyecto, es la resistencia al cambio por
parte de los propietarios de salones de belleza, por la razon que los procesos que llevan a

cabo son realizados por medio de otras herramientas digitales de manera gratuita, sin
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embargo, no son herramientas elaboradas para este rubro ni gestiones en particular, en donde
el resultado de ello se reflejo en el estudio de mercado realizado. Conociendo esta situacion,
se debe de concientizar sobre las ventajas ofrecidas por la plataforma a los propietarios de
salones de belleza, definiendo al precio a pagar, como una inversion que traera un beneficio a

su negocio.

Otro riesgo que considerar es el surgimiento de competencias una vez conocido el
problema actual, Actualmente, no existe competencia alguna en el mercado objetivo, sin
embargo, al conocer esta problematica, existe el riesgo que otra empresa esté dispuesta a
desarrollar una aplicacién que ofrezca servicios similares o iguales a GuAppas, sin embargo,
este se puede reducir, creando una estrategia eficiente de mercado y camparias de

expectativas para que los posibles clientes conozcan y empaticen con la plataforma web.

6.2 PLANIFICACION DE ACTIVIDADES

A continuacion, se presenta la planificacion de las actividades necesarias para el
desarrollo del proyecto, en donde se detalla las tareas realizadas durante el tiempo de
desarrollo, que para GuAppas esta considerado en 6 meses. “La correcta planificacion nos
ayuda a establecer la prioridad de cada una de las actividades y a tener un mejor control del

tiempo para ejecutar un proyecto con la calidad deseada y con éxito” (Auza, 2020).

6.2.1 ROADMAP

Un roadmap u hoja de ruta es un documento que funciona a modo de cronograma para
la planificacion de un proyecto. En él se enumeran las tareas a ejecutar en el marco de un
proyecto determinado, tanto a medio como a largo plazo. (Pola, 2021). En el Anexo 13, se

muestra el roadmap de las actividades y entregables realizados de GuAppas.
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6.3 MANUAL DE ANALISIS Y DISENO TECNICO

Esta seccion contiene el andlisis técnico del desarrollo del proyecto. Se toma en
cuenta la arquitectura, tanto del frontend como del backend, se detalla la estructura de la base

de datos, la l6gica de negocio y la estrategia de integracién y entrega continua.
6.3.1 ARQUITECTURA Y BUENAS PRACTICAS

La arquitectura para el desarrollo de GuAppas hace uso tres componentes principales.
En primer lugar, considerando en el backend como lenguaje principal PHP, procesamiento de
datos JQuery y JavaScript, en segundo lugar, como gestor de base de datos se considera a
MySQL vy en tercer lugar el frontend, que comprende al framework de desarrollo de
aplicaciones el cual estd conformado por Html5, CSS, Bootstrap. La Figura a continuacion,
permite una mayor comprension de la estructura planificada para el desarrollo de la

plataforma.

BASE DE DATOS BACKEND FRONTEND APLICACION

:ii HTML MULTIPLATAFORMA

My m — JjQuery javascript :> E E — &

Php

@

BOOTSTRAP

Figura 32. Arquitectura del proyecto GuAppas y su interaccion
Nota. Elaboracién propia.

6.3.2 ARQUITECTURA DEL FRONTEND

El proyecto GuAppas consta de una plataforma web, a la cual podran acceder las
clientas y los propietarios de salones de belleza desde cualquier dispositivo ya que es una
aplicacion multiplataforma, por lo que, para su desarrollo se eligio el framework de

desarrollo de aplicaciones el cual esta conformado por Html5, CSS, Bootstrap.
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HTML puede reproducir de forma nativa video y audio ademas de establecer el
disefio responsive de forma predeterminada. Hoy en dia se le da mucha importancia a la
visualizacion de contenido multimedia en los dispositivos mdéviles y el mero hecho de
ejecutar el navegador en un smartphone sin que se vea afectado el contenido de la pagina web
que visitamos, es una autentica maravilla para los usuarios y desarrolladores. HTML5 es
capaz de ofrecer video y audio online sin necesidad de instalar ningun plugin. Ademas, tiene
nuevas opciones de renderizado de graficos o anotaciones para cualquier navegador. Esto

quiere decir que HTMLS5 es capaz de funcionar en todos los navegadores. (Gomez, 2015).

CSS permite crear reglas para indicarle al sitio web como mostrar la informacion y
poder guardar los comandos para elementos de estilo (como fuentes, colores, tamafios, etc.)
separados de los que configuran el contenido. CSS es uno de los lenguajes mas importantes
utilizados para ordenar las instrucciones referentes a la apariencia de un sitio y presentar los
contenidos de una pagina de forma atractiva. De este modo, HTML se emplea para
estructurar el contenido de un sitio, mientras que CSS se usa para estructurar su presentacion.

(Santos, 2021).

Bootstrap es muy facil e intuitivo y se adapta a todo tipo de pantallas. Es extensible y
cuenta con multiples implementaciones externas. Nos permite crear interfaces web con CSS'y
JavaScript que se adaptan en funcién del tamafio de la pantalla del dispositivo desde el que
estamos navegando, por lo que esta experimentando un gran crecimiento en los ultimos

tiempos. (Fernandez, 2015).

Gracias al uso de estos framework, GuAppas cuenta con una interfaz grafica
amigable, dindmica e intuitiva para sus diferentes usuarios, facilitando de esta forma las

diversas gestiones ofrecidas como servicio de esta plataforma web.
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6.3.3 ARQUITECTURA DEL BACKEND

El backend elegido para la plataforma web de GuAppas comprende como lenguaje
principal PHP y procesamiento de datos JQuery y JavaScript. PHP es ampliamente utilizado
actualmente para el desarrollo de aplicaciones y paginas web dindmicas. Aunque estos son
sus principales usos, tiene otros, como la creacion de aplicaciones de escritorio. Una de las
principales ventajas que ofrece PHP a los desarrolladores es que se puede utilizar en todo tipo
de plataformas. Los beneficios de PHP son principalmente tres. Por un lado, el lenguaje de
programacion se puede utilizar con cualquier tipo de servidor, y con cualquier SO virtual. Por
otro lado, soporta una gran cantidad de bases de datos diferentes. Y, por Gltimo, brinda un

soporte completo para la comunicacion del servidor con otros protocolos. (Anexia, 2020).

jQuery es una biblioteca de JavaScript. Esto basicamente significa que es una
coleccion de codigo JavaScript que puede accederse con una linea de codigo simplificada,
por lo que facilita a los desarrolladores la implementacion de JavaScript sin tener que escribir
cddigo JavaScript complejo, gracias al codigo previamente escrito empaquetado en jQuery.

(Mendoza, 2022).

6.3.4 BASE DE DATOS

Tal como se menciond anteriormente, para el proyecto de GuAppas se utilizd como
motor de base de datos MySQL, la cual es una base de datos muy popular entre los
desarrolladores web. Su velocidad y pequefio tamario la hacen ideal para un sitio web, si a
esto se sumamos el hecho de que es de cddigo abierto, es decir gratis, ya nos queda muy clara
su popularidad. Esta disponible en casi todos los proveedores de hosting. Soporta bases de
datos de gran tamafio. MySQL maneja bases de datos de hasta 50 millones de filas 0 mas. El
limite de tamafio de archivo predeterminado para una tabla es de 4 GB, pero este se puede

incrementar (si el sistema operativo puede manejarlo) a un tedrico limite de 8 millones de
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terabytes (TB). (Hn.cl, 2022). En la siguiente figura, se puede observar las tablas creadas en
la base de datos para la plataforma web GuAppas. La tabla de “usuarios” se encuentra la
informacion de los usuarios creados de clientas y del administrador para que puedan acceder
a la plataforma. La tabla de “catalogoproductos” se encuentra la informacion de los productos
ingresados por el administrador que hace referencia a los productos que tienen disponibles en
el salén de belleza para que las clientas puedan conocer mas de ellos. La tabla “servicios”
contiene la informacion de los servicios ofrecidos por el salon de belleza y por Gltimo la tabla
de “citas” se encuentra la informacion de las citas realizadas tanto por las clientas como por
el administrador o propietario del salén de belleza. La tabla “empleados” se encuentra la
informacidn administrada de las personas que laboran en el salon de belleza. La tabla
“horarios” contiene los horarios en los cuales labora el salon de belleza y por Gltimo para
tabla “calendarioreservas” contiene la informacion de la cita la cual se mostrara en el

calendario que se encuentra en la plataforma.

{ @& cuappass_bd calendarioreservas
J € guappass_bd horarios 2 idcalendario : int{11)
¢ id_horario - int{11) 4 g idcita - int(11)
@ formato : varchar(50) @ start : datetime

i@ hora : varchar(50) @ end : datetime
2 nombrecliente : varchar{200)
i@ tiposervicio : varchar(200)

¥ & guappass_bd citas @ empleado : varchar(200)

@ idcita : int(11) ~ # estado : int(11)

# idusuario : int{11)

# idempleado - int(11) ¥ N & guappass_bd usuarios
@ fechacita : varchar(50) \ 2 idusuario : int(11)

i@ horacita : varchar(50) \ @ nombreusuario : varchar(150)

# idservicio : int(11)
@ observaciones : text
# estadocita : int{11)

i@ correousuario - varchar(150)
2 telefonousuario - varchar(100)
\ @ contrasena : varchar(100})
\ # rolusuario : int(11)

H @ guappass_bd catalogoproductos
¢ idproducto - int{11)

@ nombreproducto : varchar(150)

i@ descripcionproducto : text

@ precioproducto : varchar(50)

@ imagen : varchar({150)

\ 1 & guappass_bd empleados
h | ¢ idempleado : int(11)

@ nombre : varchar(150)

i@ dni : varchar(50)

i@ telefono : varchar(50)

# estado :int(11)

J & guappass_bd servicios
¢ idservicio : int(11)

@ nombreservicio : varchar(150)
i@ descripcionservicio : text

@ precioservicio : varchar{50)

@ imagen : varchar(150)

Figura 33. Estructura de la base de datos
Nota. Elaboracion propia.
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6.3.5 LOGICA DEL NEGOCIO

El término légica de negocio hace referencia a la parte de un sistema que se encarga
de codificar las reglas de negocio del mundo real que determinan como la informacién puede
ser creada, almacenada y cambiada. (ConectaSoftware, 2021). Esta plataforma web ofrece, en
primer lugar, a las clientas que frecuentan los salones de belleza un proceso de gestion de
citas, en donde interacttan con la plataforma web y sus diferentes funciones y esta se
comunica permanentemente con el backend para el intercambio y almacenamiento de datos.
Las clientas tienen la oportunidad de visualizar informacion acerca del sald, asi como de los
productos y servicios ofrecidos, a la vez, les permite registrar un usuario e iniciar sesién con
este, para poder tener acceso a un panel de control en donde apareceré el listado y resumen de

las citas realizadas, a la vez, le permitira actualizar la informacion personal.

Por parte del propietario o administrador del salon de belleza, tiene asignado un panel
de control en donde podra administrar los servicios y productos a publicar en la plataforma
para que las clientas interesadas puedan visualizarlos, asi también, le permite gestionar citas y
tener el control de estas en donde podrén tener diferentes estados: pendientes de aprobar,
aprobadas, atendidas, no atendidas y rechazas. Contara de igual forma, la administracion y
adicién de usuarios como clientes dentro de la plataforma web y poder agendarles citas
directamente. Todo esto es posible por medio del intercambio y almacenamiento de

informacion gestionado por medio de la arquitectura del backend del proyecto.

6.4 METODOLOGIA Y GESTION DEL PROYECTO

Una metodologia consiste en la sistematizacion de los pasos a través de los cuales se
gjecutara un proyecto. Es un sistema de métodos que utilizados en conjunto buscan obtener

un resultado. Es decir, a un proyecto se le puede aplicar mas de un método o una empresa
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puede definir su metodologia o paso a paso para ejecutar sus proyectos utilizando diversos
métodos. (Lopez, 2021). La metodologia seleccionada para el desarrollo del proyecto de
GuAppas es SCRUM, ya que podemos utilizar de sus bondades debido a que “uno de los
principales beneficios que nos aporta scrum es el ritmo de trabajo sostenible, ya que se adapta
a los cambios de manera inmediata consiguiendo un ritmo constante, tanto en duracion del

sprint como de esfuerzo” (Bailon, 2019).

6.5 PROTOTIPO FUNCIONAL

A continuacion, se detalla a nivel de interfaz el prototipo funcional de la plataforma
web de GuAppas para clientas y propietarios de salones de belleza, la cual se mostrara la

seccion de informacion del negocio, productos, servicios y paneles de control disponibles.

6.5.1 MANUALES DE USUARIO

“Se trata de una guia que ayuda a entender el funcionamiento de algo, o bien que
educa a sus lectores acerca de un tema de forma ordenada y concisa” (Pérez, 2010). Para el
proyecto de GuAppas existen dos manuales de usuarios: clientas y propietarios de salones de

belleza, los cuales se explican a continuacion.

6.5.1.1 MANUAL DE USUARIO - CLIENTAS

En la presente seccidn, se explica los diferentes médulos a los que tendran acceso las
clientas, asi como las diferentes gestiones que podran realizar por medio de la plataforma

web GuAppas.
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6.5.1.1.1 VISUALIZACION DE INFORMACION DEL SALON

Todas las personas que visiten la plataforma web del salén podréan visualizar la
informacion general de este, cabe mencionar que esta informacion sera personalizada segln

imagen y datos del salén donde se vaya a implementar GuAppas.

Al visitar por primera vez la plataforma web, podran ver informacion “sobre

nosotros” y contacto y ubicacion que se encontrara detallados en el pie del sitio web.

Guappas [CI0  SOBRE NOSOTROS  SERVICIOS  PRODUCTOS  LOGIN  REGISTRARME

CENTRO DE BELLEZA

Figura 34. Banner principal de la plataforma web GuAppas
Fuente: Elaboracion propia.

Cabe mencionar, que la plataforma web contara con una seccion la cual servira como
brochure o presentacion del salon de belleza para que las clientas puedan visualizar
informacion acerca del negocio, asi también, como informacion de contacto y ubicacion de
este. Esta informacion sera personalizada segun el salon de belleza en donde se implemente
la plataforma web, debido a que GuAppas brinda este espacio como valor agregado a cada
negocio para poder tener desde la informacion general hasta las diferentes gestiones

realizadas en el salon de belleza por medo de la plataforma web.

118




Guappas 0  SOBRE NOSOTROS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS  LOGIN  REGISTRARME

SALON DE BELLEZA GUAPPAS

B ¥ enciisu "SZQE{TFE iy
L] WEDDING eee L0 s

Figura 35. Informacién “Sobre Nosotros” del salon de belleza
Fuente. Elaboracion propia

Guappas NicIo B SERVICIOS

-
—

PRODUCTOS  LOGIN REGISTRARME

: e
o OFFICIAL NEW JERSEY s
oo e MAKEUP XTI AWARDS [

Guappas

guappassalon@gmail.com Bo. El Centro, 8y 9 Ave, N.O
© Guappas. 504 9987-0510 Choloma — Cortés . ‘ .

Figura 36. Informacion “Contacto” y “Ubicacion” del salon de belleza
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.1.2 VISUALIZACION DE SERVICIOS Y PRODUCTOS

Las clientas que visiten la plataforma web de GuAppas, podréan visualizar la
informacion de los servicios, como ser: nombre del servicio, breve descripcion de este y
precio, de igual manera, podrén visualizar informacion de los productos disponibles en el

salon de belleza como: nombre del producto, una breve descripcidn, precio y una imagen de

NUESTROS SERVICIOS
Codigo Nombre del servicio Breve descripcion Precio Imagen
5 Corte de cabello Precio sin importar largo del cabello L. 200 “

5 Planchado Incluye lavado de cabello con tratamiento L 150 B

7 Ondas en cabello Sin importar largo del cabello L. 450 i

v

|

8 Bordado Capilar Incluye planchado del cabelio L.700 I ] 4
L
et

Figura 37. Informacion de servicios ofrecidos por el saldn de belleza
Fuente. Elaboracion propia

Guappas INICIO  SOBRE NOSOTROS  SERVICIOS LOGIN  REGISTRARME
NUESTROS PRODUCTOS
No. Nombre del producto Breve descripcion Precio Imagen
1 Acondicionador Tecitaly Ideal para cabellos color cenizos L. 380 I
2 Shampoo Tecltaly Shampoo sin sal para el cuidado de tu cabello L. 500 “
3 Crema hidratante Tecltaly Crema para cabellos en tonos cobrizos L. 250
=
4 Mascarilla Tahe Evita el friz del cabello dandole suavidad L. 600
=
One Revion Con vitamina E para el cabello L. 400

Figura 38. Informacion de productos ofrecidos por el sal6n de belleza
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.1.3 REGISTRO E INICIO DE SESION

Todo cliente interesado, podra crear su usuario en la plataforma web, esto con el fin
de realizar citas y tener un control de estas logrando una atencion personalizada y eficaz por
parte del salon de belleza. Para crear un usuario, debera de ingresar datos personales para

posteriormente, iniciar sesion con las credenciales establecidas por el usuario.

Guappas INICID  SOBRE NOSOTROS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS  LOGIN REGISTRARME

REGISTRATE

Nombre Telefono:

Paola Medina

Correo electronico Contrasefia

medina@gmail.com oy

Figura 39. Formulario de registro para clientes de salones de belleza
Fuente. Elaboracion propia

Guappas INICID  SOBRE NOSOTROS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS LOGIN REGISTRARME

INICIO DE SESION

Correo electronico
medina@gmail.com

Contrasefia

Figura 40. Formulario de inicio de sesion para clientes de salones de belleza
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.1.4 ELABORACION DE RESERVA DE CITAS

Luego de iniciar sesion, la clienta podra visualizar la disponibilidad del sal6n, ademas
podré realizar las reservas de citas, las cuales podra hacer desde el menu superior o dando
clic en el botdn de Reservar que aparece en el banner principal, este, redireccionara al
formulario de reserva de citas y debera de colocar la informacion del dia, hora, servicio que

desea realizarse y quien desea que la atienda, luego clic en Listo para finalizar.

Guappas SOBRE NOSOTROS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS  RESERVAR  MIS RESERVAS  MI PERFIL  CERRAR SESION

]

GUAPPAS

—) E=

Figura 41. Vista de banner principal posterior al inicio de sesion
Fuente. Elaboracion propia

< > Ho Semana Dia

Haz tu cita junio 2022
30 31 1 2 3 4 5
6 7 8 9 10 " 12
Tele
13 14 15 16 17 18 19
20 21 22 23 24 25 26
27 28 29 30 1 2 3
]
Hor: 4 5 6 7 8 9 10

0
@

Figura 42. Formulario para reservar citas
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.1.5 PANEL DE CONTROL — CLIENTAS

Las clientas, ademés de poder realizar sus citas, contaran con un panel de control en
donde apareceran todas las citas realizadas por su persona. Este panel de control permite
visualizar un detalle de la cita, asi como un resumen en la parte superior segun estado de la

cita.

Guappas INICIO  SOBRE NOSOTROS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS  RESERVAR /IS RESERVAS  MIPERFIL  GERRAR SESION

MIS RESERVAS

Codigo  Nombre Telefono Fecha Hora Afiende Estado Detalle
20 Paola Michel 95971919 | 2022-06- 13:01 | Josseline Atendido

Medina 18 Perdomo
28 Paola Michel 85971919 | 2022-06- 15:01 Stefany No

Medina 21 Hemandez Atendido

Paola Michel 95971919 | 2022-06- 12:01 Isis Carbajal Atendido

Medina 24

Figura 43. Panel de control para clientas
Fuente. Elaboracion propia

Guappas INICIO  SOBRE NOSOTRDS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS  RESERVAR 115 RESERVAS MI PERFIL  CERRAR SESION

DETALLE DE LA CITA

Nombre Telefono Correo

Figura 44. Visualizacién del detalle de la cita
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.1.6 ACTUALIZACION DE INFORMACION PERSONAL

Las clientas registradas, dentro de su mend, contaran con un apartado para poder

actualizar su informacion personal como correo electrénico, nimero de teléfono de contacto

0 contrasefia por si en algin determinado momento, la persona desea actualizar estos datos.

Guappas INICIO  SOBRE NDSOTRDS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS  RESERVAR  MIS RESERVAS CERRAR SESION

DATOS DE TU PERFIL

Nombre Telefono

ACTUALIZAR DATOS

ACTUALIZAR CONTRASENA

rasefia Repite tu nueva contraseia

ACTUALIZAR CONTRASERA

Figura 45. Formulario de actualizacion de datos personales
Fuente. Elaboracion propia

6.5.1.2 MANUAL DE USUARIO — ADMINISTRADOR DE SALON

En la presente seccion, se explica los diferentes médulos a los que tendran acceso el

administrador del salén de belleza dentro de la plataforma, asi como las diferentes gestiones

que podra realizar por medio de la plataforma web GuAppas.

6.5.1.2.1 INICIO DE SESION Y PANEL DE CONTROL

La creacion de los usuarios administradores de un salon de belleza determinado sera

creado por la persona encargada del desarrollo de la plataforma, asignandole las credenciales

correspondientes directamente desde la base de datos. Posterior a la asignacion de las

credenciales, el administrador debera de iniciar sesion.
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Guappas INICID  SOBRE NDSOTROS ~ SERVICIOS ~ PRODUCTOS  LOCIN  REGISTRARME

INICIO DE SESION

Correo electronico
admin@gmail.com

Contrasefia

|
Figura 46. Formulario de inicio de sesion para administrador del salon de belleza
Fuente. Elaboracion propia

Posterior a iniciar sesion, el administrador tendra acceso al panel de control en donde
podra realizar diferentes mantenimientos de servicios y productos, asi tambien, realizar la
gestion de citas y el mantenimiento de usuarios existentes en la plataforma web.

& Panel de control

Citas aceptadas: 0
89 Mantenimientos
citas Citas pendientes de aprobar: 0 Citas atendidas: 9

Calendario de citas

e Citas no atendidas: 2 Total servicios: 10
&2, usuarios

2 Empleados

sesi Total productos: 9
1€ Cerrar sesion

Figura 47. Panel de control de administrador
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.2.2 MANTENIMIENTO DE SERVICIOS Y PRODUCTOS

El administrador podra gestionar las publicaciones de productos y servicios por medio
de estos mantenimientos, los cuales podran ser visualizados por las clientas interesadas en las
vistas disponibles para ellas. EI mantenimiento de servicios le permitira al administrador
agregar los servicios ofrecidos en el salon de belleza colocando informacion como tal:
nombre del servicio, breve descripcion de este y precio. Los servicios agregados en este

mantenimiento son los que las clientas podran elegir al momento de realizar una cita.

@ Panel de control @® AGREGAR NUEVO SERVICIO

oo .
ge Mantenimientos Nombre del servicio

+ Servicies fo sin importar largo del cabella

+ Pro

Planchado Incluye lavado de cabello con tratamiento

Sin importar larga del cabello
2 Empleados

Figura 48. Mantenimiento de servicios
Fuente. Elaboracion propia

Nuevo servicio

Nombre del servicio

Descripcién del servicio Imagen del producto

Ingresa la descripcion del
servicio

Figura 49. Formulario para agregar servicios
Fuente. Elaboracion propia
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El mantenimiento de productos le permitira al administrador poder gestionar la
publicacién de un catalogo de productos los cuales se mostraran a las clientas al visitar la
plataforma web con la informacion de: nombre del producto, breve descripcion de este,
precio y seleccionar una imagen para que las personas que los visualicen puedan

familiarizarse facilmente con los productos mostrados.

Guappas

@ Panel de control @ AGREGAR NUEVO PRODUCTO

oo i
oo Manienimientos ~ No. Nombre del producto Breve descripcion Precio Imagen Acciones

* Servicios Acondicionador Teclaly Ideal para cabellos color cenizos L 380 I - m

+ Producios

Shampoo Tecltaly Shampoo sin sal para el cuidado de tu cabello L. 500

@ Citas
Crema hidratante Tecitaly Crema para cabellos en tonos cobrizos L 250

,Q\ Usuarios 4 Mascarilla Tahe Evita el friz del cabello dandole suavidad

One Revien Con vitamina E para el cabello
€ Cerrar sesion

Figura 50. Mantenimiento de catalogo de productos
Fuente. Elaboracion propia

A la vez, el administrador podra agregar productos, los cuales estos se van afiadiendo

al listado disponible para visualizacion de las clientas interesadas.

Nuevo producto

Nombre del producto Precio del producto

Descripcion del producto Imagen del producto

ngresa la descripcion del producto

Figura 51. Formulario para agregar productos
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.2.3 GESTION Y CONTROL DE CITAS

En esta seccidn, se detallara el control de citas correspondientes por parte del
administrador o persona encargada de administrar la plataforma del salon de belleza. Las
citas se clasificaran por los siguientes estados: pendientes de aprobar, aprobadas, atendidas,
no atendidas y rechazadas. El administrador contara diferentes modulos en donde se

mostraran las citas segn su estado.

6.5.1.2.3.1 CALENDARIO

Asi como los usuarios, el administrador contara con un calendario dentro del panel de
control para la correcta gestion de citas realizadas, en donde este mostrara en rojo las horas

gue estan ocupadas segun reservaciones de citas realizadas.

junio 2022 Mes

8t Panel de control

B8 Mantenimientos

Citas

[ calendario de citas

2, Usuarios

2 Empleados

1€ Cerrar sesién

Figura 52. Calendario con ocupcic’)n de salon de belleza
Fuente. Elaboracion propia

Al dar doble clic sobre cualquiera de los horarios ocupados, el administrador podra
visualizar informacioén de la cita seleccionada tales como: fecha, hora, nombre del cliente,

servicio que llegara a realizarse y la persona seleccionada para que atienda a la clienta.
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VISTA PREVIA DE LA CITA

Estado

Ocupado

Fecha y Hora

2022-06-18 13:01:00

Nombe del cliente:

Paola Michel Medina

Quien rezliza el servicio

Josseline Perdomo

Tipo de servicio

Pedicure

Figura 53. Resumen de cita desde calendario
Fuente. Elaboracion propia

6.5.1.2.3.2 CITAS PENDIENTES DE APROBAR

En este mddulo se enlistaran todas las citas realizadas por las clientas por medio de la
plataforma web y las citas agendadas directamente por el administrador a una clienta en
especifico. El administrador podréa ver el detalle de cada una de las citas para decidir si
aprobarla, actualizarla o rechazar, asi también, le brinda la opcion de buscar por nombre del

cliente, empleado asignado y por fecha de la cita.

{9 Panel de control Buscar por cliente o ‘ | Buscar por fecha |
empleado

B8 Mantenimientos
Codigo Nombre del cliente Fecha Hora Empleado Estado Acciones

35 Karla Madrid 2022-07-05 16:01 Gabriela Mendoza  Pendiente de aprobar Ver detalle I Actualizar Rechazar
@ Citas ~

36 Vilma Fernandez 2022-07-08  14:01  lsis Carbajal Pendiente de aprobar )
5 BTt T Ver detalle Aprobar Actualizar Rechazar

<+ Cilas aprobadas
+ Citas atendidas
+ Citas no atendidas

+ Citas rechazadas

Calendario de citas

2 Usuarios

2 Empleados

Figura 54. Listado de citas pendientes de aprobar
Fuente. Elaboracion propia
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Segun la eleccion de la accidn a realizar de cada una de las citas, estas se actualizan y

se trasladan al listado segun el estado que corresponda.

6.5.1.2.3.3 ACTUALIZACION DE CITAS

Esto se puede realizar por diferentes razones tales como: cambio de fecha o de hora
por parte del cliente, cambio del servicio a realizar o colocar alguna observacién en
especifico para el cliente por parte del administrador del salon. Al dar clic en el boton de
Actualizar, se desplegara la informacion de la cita seleccionada y podra cambiar la

informacidn segun lo requiera.

Detalle de la cita

DETALLE DE LA CITA

MNombre del cliente Telefono del cliente Correo del cliente

Karla Madrid 88775634 madrid@gmail.com

Fecha de la cita Hora de I3 cita

05/07/2022 04:00 PM

Pedicure Gabriela Mendoza

QObservaciones

Figura 55. Formulario de actualizacion de cita
Fuente. Elaboracion propia

Al dar clic en el boton de actualizar en el formulario donde aparece la informacion de

la cita, nos permite aprobar o rechazar la cita, segun corresponda el caso.

Codigo Nombre del cliente Fecha Hora Empleado Estado Acciones

35 Karla Madrid 2022-07-05 16:01  Gabriela Mendoza  Pendiente de aprobar Ver detalle I Actualizar Rechazar

Figura 56. Acciones para cambio de estado de las citas
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.2.3.4 CITAS APROBADAS

En este mddulo aparecen enlistadas las citas que fueron aprobadas por el

administrador, en donde permitira ver el detalle por si desea consultar alguna informacion de

la cita seleccionada, cabe mencionar, que este estado se refiere a que la cita se encuentra

aprobada, sin embargo, se esta a la espera que el cliente llegue a realizarse el servicio o

trabajo indicado en la cita realizada. Es por eso, que estas pueden tener un estado de: cita

atendida y cita no atendida, las cuales se van trasladando al médulo segln estado que

corresponde para no generar una carga visual al administrador. Asi también, puede consultar

informacion por nombre de cliente y fecha de cita.

) Panel de control Buscar por cliente o ‘
empleado

82 Mantenimientos ] )
Codigo Nombre del cliente Fecha Hora

35 Karla Madrid 2022-07-05 16:01
@ Citas ~

+ Pendientes de aprobar

36 filma Fernandez 2022-07-08 14:01

+ Citas aprobadas
+ Citas atendidas
+ Cilas no aiendidas

+ Citas rechazadas

Calendario de citas

2 Usuarios

2 Empleados

Figura 57. Modulo de citas aprobadas
Fuente. Elaboracion propia

6.5.1.2.3.5 CITAS ATENDIDAS

Empleado

Gabriela Mendoza

Isis Carbajal

Buscar por fecha

Estado

Aprobada

Aprobada

Acciones

No Atendida
No Atendida

En este mddulo apareceran todas las citas a las cuales las clientas asistieron al salon

de belleza a realizarse el trabajo indicado en la reserva, por lo que el estado de la cita se

actualiza de aprobadas a cita atendida.
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@ Panel de control Buscar por cliente o ‘ Buscar por fecha
empleado - OO
83 Mantenimientos - . .
oo = . Codigo Nombre d nte Fecha Empleado Estado Acciones
20 Pacla Michel Medina 2022-06-18 13:01 Josseling Perdomo Atendida Ver detalle
@ Citas ~
23 Rosa Mejia 2022-06-20 08:01 Stefany Hemandez Atendida Ver detalle
Pendientes de aprobar
Citas aprobadas 24 Marisol Vallecillo 2022-06-20 17:01 Isis Carbajal Atendida Ver detalle
Citas atendidas
27 Karla Madrid 2022-07-07 15:01 Isis Carbajal Atendida
Citas no ate Ver detalle
Cilas rechazadas 29 Rosa Mejia 2022-07-09 16:01 Josseline Perdomo Atendida
Ver detalle
Calendario de citas
30 Karla Madrid 2022-06-24 18:01 Stefany Hemandez Atendida Ver detalle
31 Pacla Michel Medina 2022-06-24 12:01 Isis Carbajal Atendida
& Usuarios Ver detalle
2 Empleados 32 Karla Madrid 2022-06-22 1:01 Isis Carbajal Atendida Ver detalle

Figura 58. Mddulo de citas atendidas
Fuente. Elaboracion propia

6.5.1.2.3.6 CITAS NO ATENDIDAS

En este mddulo apareceran todas las citas a las cuales las clientas no asistieron al
salon de belleza segun reserva de cita realizada, por lo que el estado de la cita se actualiza de
aprobadas a cita no atendida.

Guappas

@ Panel de control Buscar por cliente o ‘ Buscar por fecha
empleado -

86 Mantenimientos
Codigo Nombre del cliente Fecha Empleado Estado Acciones

o Karla Madrid 2022-06-18 Gabriela Mendoza Ne Atendida

E Citas v

Paola Michel Medina 2022-06-21 Stefany Hernandez No Atendida Ver detalle
+ Pendientes de aprobar

Citas aprobadas
Citas atendidas
Citas no atendidas

Citas rechazadas

Calendario de cilas

2 Usuarios

2 Empleados

Figura 59. Modulo de citas no atendidas
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.2.3.7 CITAS RECHAZADAS

En este modulo se enlistan todas las citas que fueron rechazadas definitivamente por
parte del administrador del salon de belleza.

{9 Panel de control Buscar por cliente o ‘ Buscar por fecha |
empleado

85 Mantenimientos

Codigo Nombre del cliente Fecha Empleado Estado Acciones

2 Reyna Caceres 2022-06-19 Stefany Hemandez Rechazada Ver detalle
B citas v

25 Vilma Fernandez 2022-06-30 Josseline Perdomo Rechazada Ver detalle
<+ Pendientes de aprobar

+ Cilas aprobadas 3 Reyna Caceres 2022-06-28 2:0 Josseline Perdomo Rechazada Ver detalle

+ Cilas atendidas

5 Cilas no atendidas Karla Madrid 2022-07-09 Gabriela Mendoza Rechazada [T —

+ Citas rechazadas

Calendario de citas

2 Usuarios

,2. Empleados

Figura 60. Modulo de citas rechazadas
Fuente. Elaboracion propia

6.5.1.2.4 ADMINISTRACION DE USUARIOS

El administrador tendra la oportunidad de visualizar los usuarios de clientes existentes
en la plataforma web, en donde tendra la opcidn de agregar nuevo usuario y actualizar la
informacidn de un usuario existente en especifico, ademas, le permitira agendar al

administrador citas directamente al usuario seleccionado.
Guappas

8y Panel de control @ AGREGAR NUEVO USUARIO Buscar por nombre

oo iomtos
oo Mantenimientos Nombre del usuario Correo Telefono Acciones

Paola Medina medina@gmail.com 95971918

Citas

Karla Patricia Mendoza endoza@gmail com 98654568

Michel Sabillon sabillon@gmail.com 99765678

1€ Cerrar sesion

Figura 61. M6dulo de administracion de usuarios
Fuente. Elaboracion propia
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Al agregar un nuevo usuario, el administrador debera de ingresar informacién tal
como: nombre del usuario, correo electronico, teléfono de contacto y contrasefia,
posteriormente, debera de dar clic en Guardar para agregar ese nuevo usuario a la base de

datos.

Nuevo usuario

Nombre del cliente Cormreo

Pamela Garcia garcia@gmail.com

Telefono Confrasefia

99764513 o

caea

Figura 62. Formulario de agregar nuevo usuario
Fuente. Elaboracion propia

Si el administrador por solicitud del cliente necesita actualizar la informacion de este,
lo puede realizar dando clic en Actualizar y se le desplegara un formulario con los campos

correspondientes para realizar los cambios que requiera.

Guappas

& Panel de contral 1% LISTA DE USUARIOS

83 Mantenimientos Mombre del cliente Correa

Michel Sabillon msabillon@gmail.com

Telefono Confrasefia

99765677 wee]

ACTUALIZAR USUARIO
2 Usuarios

1€ Cerrar sesion

Figura 63. Formulario de actualizacion de informacion de usuario
Fuente. Elaboracion propia

6.5.1.2.5 AGENDA DE CITAS A CLIENTES

La plataforma brindara al administrador la elaboracion de citas a un cliente
determinado, por lo cual, lo podréa realizar en el mismo médulo de usuarios, haciendo clic en

el boton de Agendar cita y se desplegara el formulario para realizar la cita correspondiente.
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Guappas

{9 Panel de control

[T—— Haz tu cita

Nombre completo
Marisol Vallecillo
Citas
Telefono
Calendario de citas
99408967

Correo electronico
Usuarios aRecHlo@amail
vallecillo@gmail.com

Empleados Fecha de la cita

Cerrar sesion Hora de la cita

Quien quieres que te realize el servicio

Gabriela Mendoza

Servicio a realizar

Manicure

Figura 64. Formulario de elaboracion de cita desde panel administrador
Fuente. Elaboracion propia

Si la fecha, hora y persona elegida para que nos atienda ya cuenta con otra cita
asignada, apareceré un mensaje de alerta indicando que se elija otro horario u otra persona

para que nos atienda.

Haz tu cita

Nombre compieto

\ Marisol Vallecillo

| 99408967

T Cita no guardada

Ya hay una cita asignada para el dia y hora que

| 05/07/2022

| 0400PM

Quien quieres que te realize el servicio

‘ Gabriela Mendoza

Servicio a realizar

Figura 65. Mensaje de alerta de validacion en citas
Fuente. Elaboracion propia
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Si el horario y persona elegida esta disponible, muestra un mensaje de confirmacion y
posteriormente, la cita creada pasa al mddulo de citas pendientes de aprobar para seguir con

la ruta y clasificacion ya establecida.

Haz tu cita

Nombre completo

Cita agregada con exito

‘ 03/07/2022

‘ 04:00 PM

Quien quieres que te realize el servicio

| Gabriela Mendoza

Servicio a realizar

Figura 66. Mensaje de confirmacién de creacion de cita
Fuente. Elaboracion propia

6.5.1.2.6 ADMINISTRACION DE EMPLEADOS

En este mddulo, el administrador podra ingresar y administrar la informacion de los
empleados que laboran en el saldn de belleza, los cuales estos apareceran dentro de las
opciones de los clientes para que puedan elegir quien de ellos requiere que les realice el

servicio solicitado.
Guappas

(&) Panel de control @ AGREGAR NUEVO EMPLEADO Buscar por nombre

83 Manienimientos

Codigo Empleado Nombre del empleado Dni Telefono Estado Acciones

Josseline Perdoma 0501189878564 98937688 Baja

Citas

Isis Garbajal 0502199676564 8765746 Activo

,2. Empleados

Calendario de cilas

Figura 67. Modulo de administracion de empleados
Fuente. Elaboracion propia
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De igual forma, permite agregar nuevos empleados y/o actualizar la informacion de

ellos, incluyendo el estado: Activo o baja

Guappas

& Panel de control K LISTA DE EMPLEADOS

82 Mantenimientos Nombre del smpleado

Gabriela Mendoza

Dni Telefona

0502199756456 96764646

ACTUALIZAR EMPLEADO

2, Usuarios

% Empleados

1€ Cerrar sesidn

Figura 68. Actualizacion de informacion de empleados
Fuente. Elaboracion propia

Al dar clic en el botdn de Inactivar, el estado del empleado cambia a Baja, por lo que

las clientes unicamente podran escoger entre los que se encuentran Activos.
@ AGREGAR NUEVO EMPLEADO Buscar por nombre

Codigo Empleado Nombre del empleado Dni Telefono Estado Acciones

Josseline Perdome 0501199578564 98937659 Baja -!
Gabriela Mendoza 0502198756456 98764646 Bsja -!
Isis Carbajal 0502199876564 765746 Activo -!I -
Stefany Hernandez 050119987857 95084545 Activo -BI

Figura 69. Cambio de estado a empleados
Fuente. Elaboracion propia

Nuevo empleado

Mombre del empleado

Telefono

cacm

Figura 70. Ingreso de un nuevo empleado
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.2.7 REPORTES

El administrador, podré tener acceso a una serie de reportes, los cuales seran

fundamentales para decisiones estratégicas de negocio para el salon de belleza.

6.5.1.2.7.1 REPORTE DE CANTIDAD DE CITAS POR EMPLEADO

Este reporte permite conocer al administrador, la cantidad de citas atendidas por cada
uno de los empleados, permitiéndole elegir las fechas en las que desea generar la informacion
y ordenéndola del empleado con mayor cantidad de citas al empleado con menor cantidad de

citas atendidas.

& Panel de control

99 Mantemimientos - Codigo empleado Nombre del empleado Cantidad de servicios

2 Servicios Isis Carbajal 5 servicios
2 Producios

» Reporle: Empleados Stefany Hernandez 2 servicios
=+ Reporie: Servicios

» Reporie: Horarios
B Josseline Perdomo 2 servicios

Figura 71. Reporte por empleado
Fuente. Elaboracion propia

Generando un archivo con el detalle de las citas atendidas por el empleado.

SERVICIOS ATENDIDOS

2022-06-17 - 2022-07-09
Empleado: Isis Carbajal

24 Marisol Vallecillo Corte de cabello 2022-06-20
27 Karla Madrid Pedicure 2022-07-07
H Paola Michel Medina Ondas en cabello 2022-06-24
32 Karla Madrid Bordado Capilar 2022-06-22
33 Karla Madrid Balage 2022-06-26

Figura 72. Reporte generado por empleado
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.2.7.2 REPORTE POR SERVICIOS

Este reporte permitira al administrador tener una visual de los servicios solicitados por
las clientas, y para mayor facilidad de lectura, al generarlo por fecha, estos son ordenados del
servicio mas solicitado en citas a servicios menos solicitado, ademas, con la opcion de

generar un archivo con el detalle de las clientas que han solicitado el servicio seleccionado.

& Panel de control

B89 Manienimientos Codigo servicio Tipo servicio
8 Bordado Capilar 3 citas
Citas

14 lluminaciones en cabello 2 citas
Calendario de citas

L

Ondas en cabello 2 citas

2, Usuarios

g

A Empleados 1 Pedicurs 1 citas

¥ Cerrar sesién 6 Planchado 1 citas

3

13 Balage 1 citas

Figura 73. Reporte por servicios solicitados
Fuente. Elaboracion propia

SERVICIOS MAS SOLICITADOS

2022-06-17 - 2022-06-30
Servicio de: Bordado Capilar

25 Vilma Fernandez Bordado Capilar 2022-06-30
32 Karla Madrid Bordado Capilar 2022-06-22
21 Karla Madrid Bordado Capilar 2022-06-18

Figura 74. Reporte generado por servicio
Fuente. Elaboracion propia
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6.5.1.2.7.3 REPORTE DE HORARIOS

Este reporte mostrara la informacion de los horarios en donde hay mayor ocupacion

en el salon de belleza, el cual se generara segun filtro de fechas establecidas por el

administrador, siendo estos ordenados por el horario mas ocupado al horario menos ocupado.

&} Panel de control

PDF

88 Mantenimientos Codigo Horario Horario Total citas

+ Servicios 28 04:00 PM 3 citas
+ Productos

+ Reporie: Empleados 27 03:00 PM 2 citas
2 Reporte: Servicios

PDF

+ Reporte: Horarios

31 12:00 PM 1 citas
POF
Citas 24 05:00 PM 1 citas
Calendario de citas
3 02:00 PM 1 citas
PDF
A Usuarios
23 03:00 AM 1 citas

A Empleados

Figura 75. Reporte por horarios méas ocupados
Fuente. Elaboracion propia

HORARIOS MAS OCUPADOS
2022-06-17 - 2022-07-09
Reporte
21 03:00 PM 5
29 04:00 PM 4
28 12:00 PM 2
32 11:00 AM 2
20 01:00 PM 2
23 08:00 AM 1
36 02:00 PM 1
24 05:00 PM 1

Figura 76. Reporte generado de horarios mas solicitados
Fuente. Elaboracion propia
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6.6 CONSIDERACIONES A FUTURO

El prototipo desarrollado implementa las principales funcionalidades que el estudio de

mercado indicd como importantes, sin embargo, existe la posibilidad de integrar mas

procesos y gestiones a la plataforma web, considerando aquellas, que fueron minoria en las

opiniones de la poblacién objetivo, pero que puede afiadir ain mas valor a la plataforma. Las

funcionalidades que son consideradas para ser afiadidas en un futuro cercano son:

Desarrollo de aplicacion movil.

¢ Notificaciones por correo 0 mensaje de texto para la agenda de citas.

e Elaboracion de espacio para publicacion de resefias por parte de clientes.

e Publicacion y notificaciones de promociones.
e Adicion de carrito de compras para productos.
e Creacion de encuestas de satisfaccion de clientes.

e Integracion de asistenta por medio de chat.

También se buscara la implementacion de una pasarela de pagos para que, al realizar una

cita por un determinado servicio, el cliente debe de pagar con anticipacidn por este.
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ANEXO 1. CANTIDAD DE SALONES DE BELLEZA BRINDADO POR CCICH

e CCICH | Servicio al Cliente <sac@ccich.org=> L e D

Mié 30/3/2022 12:05

Para: PAOLA MICHEL MEDINA SABILLOM

Estimada Paola
Reciba un cordial saludo, desde nuestra base de datos podemos ayudarle con datos
en cuanto a salones de belleza en el municipio de Cholema con una cantidad de 160

que operan de manera formal haciendo su declaracion formal.

Saludos cordiales esperamos sea de mucha ayuda la informacion.
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ANEXO 2. ENCUESTA A CLIENTES DE SALONES DE BELLEZA

. ¢Con qué frecuencia asiste al salon de belleza?
a. Semanalmente

b. Quincenalmente

c. Mensualmente

d. Esporadicamente

. ¢Como calificaria el servicio al cliente brindado en los salones de belleza que ha

asistido?

a. Excelente
b. Muy bueno
c. Bueno

d. Regular
e. Malo

. Actualmente ¢ Cual es el medio que utiliza para agendar una cita en los salones de
belleza?

a. Facebook

b. Instagram

c. WhatsApp

d. Llamada telefonica

e. Asistiendo personalmente al salén de belleza

. ¢Como calificaria la gestion de citas de su salon de belleza de preferencia?

a. Excelente
b. Muy bueno
c. Bueno
d. Regular
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e. Malo

¢ Como se entera de los servicios y productos brindados de los salones de belleza?

a. Facebook

b. Instagram

c. Mensajes de difusion de WhatsApp
d. Cuando asisto al salon

e. Otro

¢Esta familiarizado con el uso de paginas web?

a. Si

b. No

¢Estaria de acuerdo que los salones de belleza contaran con una pagina web en
donde sus clientas puedan realizar varias gestiones?

a. Si

b. No

¢ Qué gestiones considera importantes que se incluyera en una pagina web para
salones de belleza?

a. Citas

b. Visualizacion de productos de cabello

c. Visualizacion de servicios

d. Otro

Con cita previa, ¢Cuan rapido es atendida una vez llega al salén de belleza?
a. Al instante
b. Depende de la cantidad de clientas que se encuentren en el salon

c. Tarda mucho
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10. Al momento de contactar al salon de belleza por sus medios de contacto ¢Cual es
el tiempo de respuesta?
a. Respuesta inmediata
b. Respuesta al dia siguiente
c. Tardan mucho en responder
d. Nunca responden
11. Al momento de contactar al salon de belleza consultando los precios de sus
productos y servicios, ¢Le brindan informacion?
a. Siempre obtengo respuesta
b. Rara vez brindan informacion

¢. Nunca brindan informacion
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ANEXO 3. ENCUESTA A PROPIETARIOS DE SALONES DE BELLEZA

1. Actualmente, ¢ Tiene problemas al agendar y organizar citas de sus clientas en su
salon de belleza?
a. Si
b. No

2. ¢Utiliza algan software para gestiones del salén de belleza, tales como, agendar

citas, publicacion de productos y servicios? De ser asi, ¢qué software utiliza?

3. ¢Qué tan interesada estaria en adquirir una plataforma web de gestiones de salon
de belleza que le permita a sus clientas realizar citas, asi también a usted como
propietario, publicar productos disponibles y servicios brindados en su salén de
belleza?

a. Totalmente interesada
b. Muy interesada

c. Indecisa

d. Poco Interesada

e. Nada Interesada

4. ¢De quée manera considera usted que le beneficiaria contar con una plataforma
web para gestiones de citas y publicaciones de productos y servicios de su salén
de belleza?

a. Mejor control

b. Mejor organizacién en mi equipo de trabajo
c. Mejora de servicio al cliente

d. Innovacion en mi salon de belleza

e. Otro
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5. Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de

belleza, ¢qué costo mensual consideraria como muy barato, a tal modo que le

cause desconfianza usarlo?

a.

e.

f.

$20
$35
$55
$65
$85

$100

6. Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de

belleza, ¢qué costo mensual consideraria como barato, y lo usaria?

a.

b.

e.

f.

$20
$35
$55
$65
$85

$100

7. Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de

belleza, ¢qué costo mensual consideraria como caro, pero la usaria?

a.

b.

$20
$35
$55
$65
$85

$100
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8. Con respecto al precio por una plataforma web para gestiones de salones de
belleza, ¢qué costo mensual consideraria como muy caro, y no la compraria?
a. $20
b. $35
c. $55
d. $65
e. $85

f. $100
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ANEXO 4. COTIZACION DE SERVICIOS CONTABLES (OUTSOURCING)

Granados & Asoc.

FRESUFUESTO N.": 630
FECHA: 18/03/2022

Cliente: Paola Michel Medina Sabillon

Diraccion Barric La Primavera
Choloma, Cortes, 21103

CANMTIDAD Y SERYICIO
12 Servicios Contables
12 Servicios declaraciones de impuestos y retenciones
12 Asesorias tributarias

12 Elaboracion de nomina quincenal

Barrio Barandillas
San Pedro Sula, Cortes, Cortés.

PRESUPUESTO
L.39,000.00

YALOR UNITARIO COSTOTOTAL
L.1,500, 00 L 18.000,00
L.1,100,00 L13.200.00
L.1,900.00 L 22 500.00
L.500 L.8.000.00
Subtotal L.60.000.00
15¥ 13% L.9.000.00
TOTAL L.69.000.00

Términos y condiciones: Presupuests valide dnizamentes por 15 dias.

Firma.

Granados & Asoc.
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ANEXO 5. COTIZACION DE SERVICIOS LEGALES PARA CONSTITUCION

DE LA EMPRESA

BUFETE LEGAL HENRIQUEZ & ASOCIADOS

COTIZACION

# ESCRITURA DE SOCIEDAD DE RESFONSABILIDAD LIMITADA
+ REQUISITOS

FOTOCOPIA DE IDENTIDADES DE LOS 20CI0E.

FOTOCOPIA DE RTH DE LOS 20C105.

DATOS GEMERALES DE LOS S0CI05, | PROFESICN U QFICIO, ESTADD CIVIL, ).
FINALIDAD DE LA EMFRESA, [ A QUE 5E DEDICARA).

LA DENOMIMNACION DE LA EMPRESA, [ E[EMPLO- INVERSIONES
PLATANITOLANDIA 5 DE R.L).

QUIEN DE LOS SOCI0% SERA EL GERENTE GEMERAL, REPRESENTANTE,
[ S0LD UNA PERSOMNAJ,

PORCENTAJES DE LOS 50CIOS

DEPOSITODE CUENTA NO A LA VISTA 5,000 mil lempiras
reembolsables, [ BANCO RECOMENDABLE BAC O BAN PAIS ).

LAl o L

Lol

o -

Valor : 8,000 Lempiras mas impuestos 5i desean facturacion CAI

COTIZACION

+ RTNDELAEMFPRESA
UISITOS

COPLA DE IDENTIDAD

COPIADELOSRTN

LLENADA DE FORMULARIO PARA OETENER CLAVE PARA FACTURACION
COPIADE LA ESCRITURADELA CONSTITUCION ¥ COTEJARLACON LA
ORIGINAL

5. CARTAPODER

e B b3

VALOR: 2,000 LEMPIRAS, mas el impuesto 5i desean facturacion CAl
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COTIZACION

+ PERMIS0 DE OPERACIONES Y ROTULQ [ MUNICIPALIDAL)
UISITOS

COPIA DE ESCRITURA DE CONSTITUCION

LLEMAR FORMULARIO

AUTORIZACION PARA SER LAS GESTIOMES

ENCONTRAR UN LOCAL O UBICACION ESTRATEGICO , PARA QUE NO

DENIEGUEN EL PERMISO.

3. RECIBOS DE BIENES INMUEELES DEL LOCAL, CASA QUE RENTEN, O CASA
QUE SEA FROFIA AL DTA.

6 UMAVEZ QUE SE HAGA LA GESTION DEL PERMISO DE OPERACION SIGUE
EL DE ROTULO, LLENAR FORMULARIO

7. LOGOS DE LOS ROTULOS.

4. FOTOGRAF1A DELOS LOGOS

e 3 D

VALOR: 6,000 LEMPIRAS, mas el impusesto 5i desea facturacion CAL

OBSERVACION: hacerles saber que =i lo siguiente: si es escritura de sociedad 3a 5
diaz , en el RTH, de 1 a 2 dias habiles, en el permiso de operaciones 2 meses pero
con un recibo que se paga en el banco si1 lo solicita otra empresa se le explica que
esta en tramite. Las asesoria va viene incluida.

Cliente: PAOLA MEDINA .

Bo. Santa Ana, 12 calle , N.OD. & y T ave, frente a Colegio Tridentino 5.P.5
HONMDURAS. Tel. 2510-6333 - 95760907 { Correo;
bufetelegalhenriquen@gmail com
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ANEXO 6. PAUTAS PARA CONSTITUIR UNA EMPRESA EN HONDURAS

CAMARA DE
COMERCIO E
INDUSTRIAS
DE CORTES

PAUTAS PARA CONSTITUIR UNA EMPRESA EN HONDURAS

1. Escritura de Constitucion o Contrato Societario

Contratar los servicios de un notario para que realice la escritura de la sociedad o
comerciante individual

Ingresar a la plataforma www.miempresaenlinea.org y obtener el contrato
societario.

La sociedad puede ser: sociedad de responsabilidad limitada o sociedad anénima,
y cada una de capital fijo o capital variable.

Las condiciones para otorgar la escritura de sociedad ante un notario son:

A. Sies de responsabilidad limitada:

La empresa se debe fundar con 2 socios y un maximo de 25.

El capital debe ser como minimo Lps. 5,000.00, del cual se paga y deposita el 50 %
en un banco para iniciar operaciones; debe suscribirse el 100 %.

El capital esta dividido en partes sociales, que son administradas por un gerente.

B. Siesandnima:

La empresa se debe fundar con 2 accionistas como minimo.

El capital debe ser en su mayoria (51 % minimo) hondurefio para obtener
proteccion industrial.

El capital para fundar una empresa de sociedad andnima debe ser como minimo
Lps.25, 000.00, del cual se paga y deposita el 25 % en un banco para iniciar
operaciones; debe suscribirse el 100 %.

Pagar el impuesto de constitucion que equivale a Lps.2.00 por cada Lps.1, 000.00
de capital suscrito.

Otros impuestos: timbres de contratacion, timbres del Colegio de Abogados de
Honduras y timbres de registro.

2. Registro mercantil de la empresa. (Ubicado en Camara de Comercio e Industrias de

Cortés)

Testimonio de escritura social o testimonio de la declaracion de comerciante
individual

Certificado de depdsito No. En cuenta con el nombre de la sociedad. Y que sea de
fecha del instrumento o anterior
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3..

Recibo de pagos Registrales, el cual debera estar sellado por la maquina del Banco
donde se realizo el pago. (el recibo debera contener el nombre de la sociedad)
Fotocopia de todos los documentos que presenta

RTN numeérico de cada uno de los socios que conforman la sociedad

Registro en la Camara de Comercio e Industrias.

Una vez obtenida la Escritura de Constitucion se inscribe la empresa en el Registro de
Comercio.
Los requisitos son:

Fotocopia de la escritura de comerciante individual o sociedad debidamente sellada
por el registro mercantil.

Copia de recibo publico del lugar donde esta ubicado el negocio

Realizar pago de acuerdo a capital de constitucion.

4. Registro Tributario Nacional (R.T.N.) y Notificacion De Inicio De Operaciones.

Los requisitos para obtener el R.T.N. de la empresa son:

Llenar formulario SAR-410 y el anexo SAR-410B “Declaracion Jurada De
Inscripciones, Inicio De Actividades Y Actualizacion Al Registro Tributario Nacional”.
Copia de Escritura de Constitucion registrada en el Registro Mercantil. (Presentar
Original para cotejar)

Original y Copia de un recibo publico que certifique el lugar de residencia o domicilio
fiscal.

Fotocopia del Registro Tributario Nacional (RTN) del Representante Legal.

Copia de la identidad del Representante Legal y socios si son hondurenos; si son
extranjeros copia del pasaporte o Identificador Tributario de su pais.

Dicha solicitud debe ser presentada por el Representante Legal, caso contrario el
apoderado debe presentar copia de identidad y la Carta Poder Autenticada.

Los requisitos para obtener el R.T.N. de comerciante individual son:

Original y Fotocopia de la escritura de constitucion

Fotocopia de la Identidad y RTN Numérico

En caso de ser extranjeros presentar fotocopia del pasaporte

En caso de presentar la solicitud por terceras personas, debera traer una carta
poder debidamente autenticada.

La forma 410 debidamente ingresada la informacion.

En caso de ser reposicion efectuar su pago de Lps. 200 en los bancos indicados
Copia del Certificado de Registro en Camara de Comercio e Industrias respectiva.

Los requisitos para notificar el inicio de operaciones:

Llenar la solicitud.
Copia de identidad o carné de residencia de cada uno de los accionistas.
Copia de la escritura de constitucion y del R.T.N. de la empresa.
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e Copia del permiso de operaciones de la Alcaldia Municipal.
5. Permiso de operacion.

Tramite se realiza en Linea ingresa a https://licencias.sanpedrosula.hn crea tu usuario y
contrasena.

Documentos a necesitar:

e Declaracion Jurada anual del impuesto sobre industrias, comercio y servicios,
debidamente llena, con todos los datos solicitados en dicho formulario vy
debidamente firmada y sellada por el representante legal del negocio.

e Copiade la escritura de la sociedad o declaracion de comerciante individual

e Copia de la escritura de propiedad (en el caso de ser el dueno) o contrato de
arrendamiento del local (Debidamente Registrado en el Departamento de
Administracion de Inquilinato).

e (Céduladeidentidad y RTN de los socios

e R.T.N.de lasociedad

e Constancia de inscripcion en la Camara de Comercio e Industrias respectiva.

® Fotocopia de los recibos de bienes inmuebles del ano anterior o actual del lugar a
ubicar el negocio.

e Fotocopia de la solvencia municipal

e Constancia de solvencia de rétulos

e Constancia de uso de suelo, emitido por la Direccion de Urbanismo
REGISTRO DE UNA EMPRESA EXTRANJERA EN HONDURAS COMO SUCURSAL
Unicamente necesitara los siguientes documentos:

Segun el Art.55 de la Ley para la Promocion y Proteccion de Inversiones (leer en documento
adjunto):

Certificacion de Inscripcion de escritura constitutiva de su empresa al Registro Mercantil en
el pais de origen y apostillada por el ente responsable del Gobierno.

Acta autenticada donde se tomod el acuerdo de abrir una empresa en Honduras, el cual
debera nombrar a un representante permanente en Honduras con su respectiva carta
poder que puede ser anexada en el acta.

El costo por registrar la empresa extranjera en el Registro Mercantil en Honduras es de L.
200.00.

Una vez registrada su empresa en Honduras, deberan tramitar el Registro Nacional
Tributario, (RTN) con la Direccion Ejecutiva de Ingresos (ventanillas ubicadas en nuestras
instalaciones) los documentos a presentar son:
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Copia del Pasaporte de los miembros de la sociedad siendo que todos sean extranjeros.

Copia de la escritura de la empresa.

Posteriormente debera registrar laempresa en las otras instituciones: Camara de Comercio,
Municipalidad, Seguro Social (las instrucciones estan el inicio de este manual).

LICENCIA DE REPRESENTANTE, DISTRIBUIDOR Y/O AGENTE DE EMPRESAS NACIONALES Y
EXTRANJERAS

La licencia de representante, distribuidor y/o agente de una empresa se solicita a la
Secretaria General del Ministerio de Industria y Comercio. La solicitud debe contener los
siguientes datos:

Domicilio y datos generales del solicitante y de la empresa inscrita en el Registro
Mercantil.

Escritura de Constitucion de Sociedad debidamente registrada en la Camara de
Comercio e Industrias respectiva.

Informacion general de la empresa y de los productos que representara o
distribuird especificando su jurisdiccion en Honduras y los anteriores
representantes, agentes o distribuidores.

Contrato entre la empresa y el representante distribuidor y/o agente de
exclusividad, fecha de inicio y término de contrato.

Carta Poder del Inversionista al Apoderado.

A dicha solicitud se le deben anexar los siguientes documentos:

Poder al Representante Legal.

Registro Tributario.

Certificado del Registro Mercantil.

Registro de la Camara de Comercio.

Constancia de pago de Impuestos sobre la Renta y Municipales.

Escritura de Constitucion de la Sociedad Mercantil y/o cualquier documento que
acredite que el concesionario es hondureiio o sociedad mercantil hondurefia en
cuyo capital la inversion hondurefia sea como minima de 51% para poder dedicarse
ala representacion, agencia o distribucion.

Documento en que conste la celebracion del Contrato de Representacion, Agencia
o Distribucion o que acredite la real y efectiva prestacion de estos servicios.
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ANEXO 7. REQUISITOS PARA REGISTRO Y AFILIACION EN LA CCICH

-, Nombre del negocio

& Direccion exacta

57 Numero de teléfono (minimo 2)

= Copia de 1D del Fropietlorio
(del representante legaol ¥ &3 propliedad)

=) Copio del RTN

3 Copio de Escrituro de Constitucion del
negocio 0 empresa

5 Pogar los derechos de Inscripcién segun
las larifas en lo fabila vigente

% Pogo de reglsiro o imcripcion colculodo
en bate a capital maxime declarado en

- lo escritva de constitucion

Hasta Capital Cuota
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REQUISITOS PARA AFILIARSE

0000

Proceso Facil y Rapido

A LA CCICH

Haber realizado el proceso de
registro de su empresa

Llenar y firmar la solicitud de
afiliacion

Presentar copia de Escritura de g
Constitucién, RTN, Identidad
duefio o representante y croqui.

Una vez afiliado debera pagar las
cuotas establecidas de acuerdo a
la siguiente tabla:

CAPITAL
CUDTA A PALAK
_DEsDy : _mAsTy

L 500000 | L 100,000.00 | | 250.00
L 110000100 | L 600.000.00 | | 500.00 |
i 60000100 | L 1,000,000,00 |1 8( ) J
L 100000100 | L 3,000.000.00 || 1,000.0
(U 300000100 | ENADELANTE 1L 250000 |
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ANEXO 8. CONDICIONES PARA PRESTAMO PERSONAL (BANCO ATLANTIDA)

o Marly Lizveth Calix Villeda <mcalixv@bancatlan.hn> H & &« ~
Para: PAOLA MICHEL MEDINA SABILLON Mar 19/7/2022 15:31

Buenas tardes Paola

Le comparto condiciones para su préstamo segun solicitud:
Mento de préstamo: L. 128,000

Tasa de interés: 25%

Plazo: 50 meses

Cuota: L. 3,756.57

Saludos,

@ Marly L Cilix V.
) e-mail: mealion@bancatian.hn

Banco
Atlantida www, bancatlan hn
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ANEXO 9. FORMULARIO PARA SOLICITUD DE PRESTAMO PERSONAL

13 Banco Atlantida | souciTup UNICA DE PRODUCTOS BANCA DE PERSONAS

Focha Solicioed | Cudad o busicipio Cellcinac Salitania Mo, da Cliami
San Podvo Sla BEERCLA

Beil L

idenida [I.. O wsh: O Eure: O ] Cliarne: B Oien e Simphficado: [ Criafites i Cofestits
Tarjeta de Crédito: Cndtine o wahailag

Cusdila i aharees a Tarjota do dibie  Musia 0 Adisonal O Cridineda "

it chin Py O A i dond o mn s s GeEia? Titular

Tigs ehcional (1 el sl e

Clidrias relatonad i & Su L pare Tips Pz
Camificas de gl 1. Coragaracs y ATMA —_— Decilire:
At Oelbos . Cajern ATM Lol & ad findiar.

PiiTiir nemisie Siguida i Privread i s i apicllitis itk i Cakada
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ANEXO 10. AMORTIZACION MENSUAL DE PRESTAMO

NUmero de pago -IF:(;;%I Capital Interés Sg;go
1 L3,756.97 L1,090.30 L2,666.67 L126,909.70
2 L3,756.97 L1,113.02 L2,643.95 L125,796.68
3 L3,756.97 L1,136.21 L2,620.76 L124,660.47
4 L3,756.97 L1,159.88 L2,597.09 L123,500.60
5 L3,756.97 L1,184.04 L2,572.93 L122,316.56
6 L3,756.97 L1,208.71 L2,548.26 L121,107.85
7 L3,756.97 L1,233.89 L2,523.08 L119,873.96
8 L3,756.97 L1,259.60 L2,497.37 L118,614.37
9 L3,756.97 L1,285.84 L2,471.13 L117,328.53
10 L3,756.97 L1,312.63 L2,444.34 L116,015.90
11 L3,756.97 L1,339.97 L2,417.00 L114,675.93
12 L3,756.97 L1,367.89 L2,389.08 L113,308.05
13 L3,756.97 L1,396.39 L2,360.58 L111,911.66
14 L3,756.97 L1,425.48 L2,331.49 L110,486.18
15 L3,756.97 L1,455.17 L2,301.80 L109,031.01
16 L3,756.97 L1,485.49 L2,271.48 L107,545.52
17 L3,756.97 L1,516.44 L2,240.53 L106,029.08
18 L3,756.97 L1,548.03 L2,208.94 L104,481.05
19 L3,756.97 L1,580.28 L2,176.69 L102,900.77
20 L3,756.97 L1,613.20 L2,143.77 L101,287.57
21 L3,756.97 L1,646.81 L2,110.16 L99,640.76
22 L3,756.97 L1,681.12 L2,075.85 L97,959.64
23 L3,756.97 L1,716.14 L2,040.83 L96,243.49
24 L3,756.97 L1,751.90 L2,005.07 L94,491.60
25 L3,756.97 L1,788.39 L1,968.57 L92,703.20
26 L3,756.97 L1,825.65 L1,931.32 L90,877.55
27 L3,756.97 L1,863.69 L1,893.28 L89,013.86
28 L3,756.97 L1,902.51 L1,854.46 L87,111.35
29 L3,756.97 L1,942.15 L1,814.82 L85,169.20
30 L3,756.97 L1,982.61 L1,774.36 L83,186.59
31 L3,756.97 L2,023.92 L1,733.05 L81,162.67
32 L3,756.97 L2,066.08 L1,690.89 L79,096.59
33 L3,756.97 L2,109.12 L1,647.85 L76,987.47
34 L3,756.97 L2,153.06 L1,603.91 L74,834.40
35 L3,756.97 L2,197.92 L1,559.05 L72,636.48
36 L3,756.97 L2,243.71 L1,513.26 L70,392.77
37 L3,756.97 L2,290.45 L1,466.52 L68,102.32
38 L3,756.97 L2,338.17 L1,418.80 L65,764.15
39 L3,756.97 L2,386.88 L1,370.09 L63,377.27
40 L3,756.97 L2,436.61 L1,320.36 L60,940.66
41 L3,756.97 L2,487.37 L1,269.60 L58,453.29
42 L3,756.97 L2,539.19 L1,217.78 L55,914.09
43 L3,756.97 L2,592.09 L1,164.88 L53,322.00
44 L3,756.97 L2,646.09 L1,110.88 L50,675.91
45 L3,756.97 L2,701.22 L1,055.75 L47,974.68
46 L3,756.97 L2,757.50 1L.999.47 L45,217.19
a7 L3,756.97 L2,814.94 L.942.02 L42,402.24
48 L3,756.97 L2,873.59 L883.38 L39,528.65
49 L3,756.97 L2,933.46 L823.51 L36,595.20
50 L3,756.97 L2,994.57 L762.40 L33,600.63
51 L3,756.97 L.3,056.96 L700.01 L30,543.67
52 L3,756.97 L3,120.64 L636.33 L27,423.03
53 L3,756.97 L3,185.66 L571.31 L24,237.37
54 L3,756.97 L3,252.02 L.504.95 L20,985.35
55 L3,756.97 L3,319.77 1.437.19 L17,665.57
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Numero de pago -IF:(;;?)I Capital Interés Sg;go
56 L3,756.97 L3,388.94 L368.03 L14,276.64
57 L3,756.97 L3,459.54 L.297.43 L10,817.10
58 L3,756.97 L3,531.61 L225.36 L7,285.49
59 L3,756.97 L3,605.19 L151.78 L3,680.30
60 L3,756.97 L3,680.29 L76.67 L0.00
Total L225,418.16 L128,000.00 L97,418.16
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ANEXO 11. PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DEL RUBRO EN CHOLOMA

Solicitud de informacion pav @
° CCICH | Servicio al Cliente <sac@ccich.org> 4 & & ~
Para: PAOLA MICHEL MEDINA SABILLON Jue 12/5/2022 09:27

Estimada Paola, buenos dias.

Reciba un cordial saludo,
Le comento que el porcentaje de crecimiento anual del rubro de salones de belleza en Choloma es de un 15%.

Saludos cordiales,

Muchas gracias, g

Muchas gracias.

E’ ¢Las sugerencias anteriores son Gtiles? Si No

4~ Responder > Reenviar

e PAOLA MICHEL MEDINA SABILLON H & & o

Para: CCICH | Servicio al Cliente <sac@ccich.org> Dom 8/5

Buenas noches Estimados

Gusto de saludarles nuevamente. El motivo de mi correo es para saber si ¢ ustedes cuentan con la informacién del porcentaje de crecimiento de salones de belleza en el
municipio de Choloma en los Gltimos aftos?

De antemano, muy agradecida por tan valiosa informacién la cual es fundamental para el desarrollo de mi proyecto de graduacion,

Saludos cordiales,

Paola Medina
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ANEXO 12. RESULTADOS DE ENCUESTA PILOTO

ltems

Encuestados

Suma

16
20
23
22
25
21

27
27
19
22
26
23
19
24
23
27

28
26
25
20
27

31

32

22
21

29
28
32

22
22
15.477

135 0.743 0422 0979 0832 0529 0.210

0.232

El

E2

E3

E4

ES5

E6

E7

E8

E9

E10
Ell
E12
E13
E14
E15
E16
E17
E18
E19
E20
E21
E22
E23
E24
E25
E26
E27
E28
E29
E30
Varianza
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ANEXO 13. ACTIVIDADES REAIZADAS PARA EL DESARROLLO DE LA

PLATAFORMA WEB

Disefio y estructura del proyecto
Definicién del proyecto

Seleccidn de tecnologias

Diagrama de base de datos

Creacién de disefio de vistas de
pantallas

-+ Afiada una tarjeta

Base de Datos

Revision de diagrama de base de
datos

Creacién de base de datos

-+ Afada una tarjeta

-

Panel de Usuario

Adquisicion de planilla para
plataforma web i

N i

Modificacién y adaptacién de
plantilla

®

Conexién a la base de datos
®

Elaboracién de médulo de registro e
inicio de sesién

Elaboracién de panel de control para
clientes

Elaboracién de médulo para
actualizacién de perfil de cliente

Elaboracién de médulo de realizar
cita y calendario

-+ Afada una tarjeta

Panel de Administrador

Elaboracién de médulo de
mantenimiento de servicios y
productos

Elaboracién de médulo de
mantenimiento de usuarios

Elaboracion de médulo de
mantenimiento de empleados

Elaboracién de médulo de gestion de
citas

Integracién de calendario

Elaboracion de médulo de gestiones
de citas

-+ Afada una tarjeta
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