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Resumen

Actualmente en Honduras, no existe una alternativa de basqueda de servicios y productos; por lo
tanto, el estudio de prefactibilidad de la plataforma Pocket Deals busca comprobar la factibilidad
de la misma. Este estudio tiene como objetivo brindar una alternativa digital a las empresas del
Distrito Central para promocionar sus productos y servicios, que les permita expandir su presencia
en el mercado local. A la vez, ofrecer una alternativa de busqueda a la poblacion general para los
productos Yy servicios de su eleccion. La metodologia aplicada para esta investigacion en primera
instancia fue a través de la realizacion del estudio de mercado, técnico y financiero, en donde se
analizaron diversas variables entre las cuales se encuentran: clientes MIPYMES, consumidor final,
modelo de negocio, oferta, demanda, disefios y arquitectura de plataformas web. De manera
simultanea, se aplicaron varias técnicas, herramientas e instrumentos para la recoleccion de datos,
como ser entrevistas a expertos, la aplicacion de dos encuestas a las MIPYMES vy poblacion de
Distrito Central, estudios de casos, analisis FODA y anélisis de las 5 fuerzas de Porter. Dentro de
estos resultados relevantes, se encontrd que la plataforma digital Pocket Deals tiene un mercado
potencial y se identifico que la mejor opcidn para desarrollar la plataforma es a través de servicios
tercerizados y utilizando los servicios de Amazon Web Services para gestion de infraestructura de
la plataforma. Ademas, se obtuvo una tasa interna de retorno de 21.59% reflejandose asi, la
prefactibilidad del proyecto.

Palabras claves: Consumidor final, estudio de prefactibilidad, MIPYMES, plataformas web
digitales, productos y servicios
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Abstract

Currently in Honduras, there is no alternative to search for services and products; therefore, the
pre-feasibility study of the Pocket Deals platform seeks to verify its viability. This study aims to
provide a digital alternative to companies in the Central District to promote their products and
services, allowing them to expand their presence in the local market. At the same time, offer to the
general population a search option for the products and services of their choice. The methodology
applied for this research in the first place was through conducting the market, technical and
financial study, where various variables were analyzed amongst which are: MSMEs clients, final
consumer, business model, supply, demand, designs and architecture of web platforms.
Simultaneously, various techniques, tools and instruments were applied for data collection, such
as interviews with experts, the application of two surveys to MSMEs and the population of the
Central District, case studies, SWOT analysis and Porter's 5 forces analysis. Among these relevant
results, it was found that the Pocket Deals digital platform has a potential market and it was
identified that the best option to develop the platform is through outsourced services and the use
of Amazon Web Services to manage the infrastructure of the platform. In addition, it was obtain a
return of investment of 21.59%, thus reflecting the feasibility of the project.

Key words: Digital web platforms, prefeasibility study, final consumer, MSMEs, products and
Services.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En el presente capitulo se identifico los componentes que iniciaron la investigacion de
un estudio de pre factibilidad de la plataforma virtual de busqueda de servicios y producto
“Pocket Deals” para Micro, Pequefias y Medianas empresas de Tegucigalpa, permitiendo
analizar de mejor manera la situacion general del estudio, los antecedentes del problema que
dieron a conocer los fundamentos del estudio, la formulacién y preguntas del problema,
objetivos y justificacion que permitié conocer la importancia de llevar a cabo la presente

investigacion.

1.1. INTRODUCCION

La presente investigacion consiste en desarrollar un estudio de pre factibilidad para la
implementacion de la plataforma para busqueda de servicios y producto “Pocket Deals” para
apoyar a las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) de Distrito Central expandir su
presencia en el mercado local. A su vez, brindar una alternativa de busqueda a la poblacion
general para los productos y servicios de su eleccion.

Actualmente hemos sido afectados por una pandemia global, el Covid-19, la cual ha
afectado todos los rubros de la economia y el desarrollo local. La falta de trabajo, los despidos
laborales y la necesidad de aplicar nuevos modelos de negocios para adaptarse a la nueva
normalidad han influenciado el auge de alternativas digitales e innovadoras para poder promover
los productos y servicios que ofrecen las diferentes empresas del Distrito Central de Honduras.
Hoy en dia es comun encontrar los productos y servicios en las diferentes empresas de entregas
a domicilio, en las redes sociales y/o tiendas virtuales. Sin embargo, cuando se realiza la

busqueda de un articulo, producto o servicio en especifico, se torna dificil encontrarlo en vista



que se deben visitar diversas fuentes u recurrir a recomendaciones de familiares y amigos. Esto
se debe a que no existe un lugar donde poder buscar la informacion por categorias o tipos al
alcance de un clic. Considerando esta necesidad, surge la idea de crear una plataforma de
busqueda de productos y servicios que ofrecen las MIPYMES de la capital. En la actualidad en
Honduras y especificamente en Distrito Central, no existe una iniciativa para MIPYMES que
esté orientado a servir como un buscador de servicios o productos, a través de la cual puedan
expandir su presencia en el mercado y realizar una mayor promocién de los productos y servicios
que se producen de manera local.

Para los propdsitos de dicho estudio, el alcance del mismo se enfoca en las MIPYMES
y poblacion general de Distrito Central. No obstante, es relevante mencionar que esto no limita
el alcance que la plataforma Pocket Deals pueda tener en el futuro.

Este estudio esta dividido en seis capitulos: Capitulo | Planteamiento de la Investigacion,
Capitulo Il Marco Teorico, Capitulo 111 Metodologia, Capitulo IV Metodologia, Capitulo IV
Resultados y Analisis, Capitulo V Conclusiones y Recomendaciones y Capitulo VI
Aplicabilidad.

En el Capitulo | Planteamiento de la Investigacion se identifica los componentes que
iniciaron la investigacion del estudio de prefactibilidad de la plataforma virtual de bisqueda de
servicios y producto “Pocket Deals” para MIPYMES desde el analisis de la situacion actual
hasta la formulacion de los objetivos y justificacion del mismo. Lo cual permitié conocer la
importancia de realizar la presente investigacion.

El Capitulo Il Marco Teorico detalla la situacion actual de los sistemas de Tecnologias
de la Informacién y la Comunicacion (TICs) en Honduras; cuyo enfoque es el disefio de las

plataformas digitales web en el Distrito Central. También se describe las generalidades de las



plataformas web que existen, los tipos, sus caracteristicas principales y su proceso de desarrollo.
Asimismo, se explican las teorias de sustento aplicadas para crear la base de la investigacion
para determinar la prefactibilidad de la plataforma digital web de blsqueda de servicios y
productos “Pocket Deals”.

A través del Capitulo Il Metodologia se analiza el método y el enfoque de la
investigacion, el tipo de investigacion, las técnicas e instrumentos que serviran para la
recoleccion de datos para realizar el estudio de prefactibilidad. En este capitulo es donde se
seleccionaron las siguientes técnicas e instrumentos para la recopilacion de datos: el calculo de
la muestra de la poblacidn, entrevistas a expertos, la aplicacion de dos categorias de encuestas,
a la MIPYMES y poblacion de Distrito Central, estudios casos, analisis FODA vy anélisis de las
5 fuerzas de Porter.

Con el Capitulo IV Resultados y Analisis, se analizan los datos recolectados, a través de
la aplicacion de instrumentos seleccionados, la consolidacion de los mismos; asi como el analisis
de los resultados, incluyendo las técnicas y herramientas planificadas para la medicién del
estudio de prefactibilidad. Los datos y resultados obtenidos reflejan informacion importante
sobre el Estudio de Mercado, Técnico y Financiero los cuales se adquirieron, mediante la
aplicacion de dos encuestas: la primera aplicada a los Clientes MIPYMES y una segunda
aplicada a la poblacién general entre las edades de 15 afios hasta 69 afios, quienes se
consideraron los Consumidores Finales de la plataforma. Ademas de lo anterior, se realizaron
entrevistas a expertos en el area de desarrollo de software, analisis de la competencia y
proveedores.

En el Capitulo V Conclusiones y Recomendaciones, se escudrifian los resultados

expuestos y obtenidos para poder generar conclusiones y recomendaciones sobre la plataforma



web digital Pocket Deals. Dentro de las cuales, se expone que un 73% de la muestra de
MIPYMES mostro interés hacia la plataforma Pocket Deals; asi como también el 93% de los
consumidores finales (poblacion general) y que para el primer afio de operaciones se constara
de una inversion inicial de L 1,190,945,52. A su vez, se obtiene una tasa interna de retorno (TIR)
del 21.59%, lo cual indica que el proyecto es factible.

A través del Capitulo VI Aplicabilidad se explora y analiza el proyecto que surge en base
a los resultados recopilados con el estudio de mercado, técnico y financiero realizados. El
proyecto planteado es la “Creacion y constitucion de la empresa Pocket Deals”, el cual tiene
como fin la formulacion del proyecto para la creacion, constitucion e inicio de operaciones de

la empresa Pocket Deals, Tegucigalpa M.D.C. en el afio 2022.

1.2 ANTECEDENTES

El internet, la tecnologia de la informacién y la comunicacion ha evolucionado desde su
creacion de manera rapida en diversos aspectos, tales como: rapidez de acceso, numero de
usuarios conectados, las areas de aplicacion y los tipos de interaccion del usuario. (Belloch,
2013) Uno de estos avances son los motores de busqueda, los cuales surgieron a principios de
los 90 con el fin de suplir la necesidad de organizar, clasificar y gestionar la informacion de la
internet (Giraldo, 2021). Otro aspecto importante, es que gracias al internet hoy en dia contamos
con plataformas web que nos proporcionan diferentes opciones, productos y servicios: tiendas
virtuales tales como Amazon, eBay, Best Buy, Wal-Mart y Alibaba.

Desde marzo del afio 2020 a la fecha nos enfrentamos a una situacion sin precedentes,
la pandemia COVID-19. Esta emergencia sanitaria ha generado un sin numero de retos que han
ocasionado que muchas empresas cierren operaciones y otras empresas para continuar laborando

han tenido que re-enfocar sus esfuerzos en implementar las herramientas de comercio



electronico a traves de redes sociales, aplicaciones mdviles y plataformas web. Esta pandemia
no solo ha generado retos y desafios, también ha catapultado el sector digital al aumentar el uso
de internet, el comercio electronico, aplicaciones moviles y plataformas web. EI ritmo de
crecimiento de las innovaciones en el sector tecnologico es rapido, continda avanzando y el
futuro es prometedor.

A nivel mundial existen diferentes motores de busqueda disponibles en Internet, cada
uno cuenta con sus propias capacidades y caracteristicas. Algunos ejemplos son Google, AOL,
Ask.com, Baidu, Bing, DuckDuckGo, Yahoo, etc. (2021). Google es uno de los mas populares
y conocidos; asimismo, existe una serie de plataformas web que ofrecen diversas opciones,
desde busqueda de restaurantes, hoteles, negocios, vuelos y alquiler de vehiculos. Entre estas
se encuentra Tripadvisor, la cual es una plataforma especializada en vacaciones que permite
buscar vuelos, hoteles, restaurantes o alojamientos por destinos. Asimismo, estdn Trivago,
Booking y Airbnb las cuales son plataformas especializadas en vacaciones y ofrecen busqueda
de alojamientos y actividades a realizar en el destino seleccionado. También existen buscadores
de negocios por sectores, areas y los lugares donde operan como Hotfrog la cual opera en treinta
y ocho paises del mundo o Yelp, la cual no opera en Centroamérica. Ademas, esta Foursquare,
la cual es una plataforma para buscar los mejores sitios de compras, restauracion, etc. y permite
que los usuarios puedan opinar y asignar una puntuacién a los lugares visitados. Finalmente, se
tiene las aplicaciones de entrega a domicilio, las cuales se han vuelto muy populares alrededor
del mundo debido al aislamiento por la pandemia.

A nivel de Latinoamérica tampoco se queda atras en el sector tecnoldgico y cuenta con
una serie de plataformas de blsqueda de servicios. Entre ellas se encuentran las Paginas

Amarillas, las cuales son buscadores por excelencia de todo tipo de empresas y servicios.



También existen buscadores de empleo como Computrabajo y especificamente en
Centroameérica se cuenta con Tecoloco. En el 2018, México lanzo a nivel de pais Shopomo, una
plataforma de compras y ayuda a los clientes en su bdsqueda y descubrimiento de productos
(Velazquez, 2018). Dicha plataforma es la Unica lanzada con una iniciativa similar a la que se
pretende disefar.

La revista Forbes México realizo un articulo sobre la plataforma Shopomo en la cual
destaca que la plataforma “facilité la experiencia de 161 millones de consumidores en linea, lo
que se tradujo en que los compradores tuvieran una sesion de compra de 10 minutos mas que en
un dia normal, un incremento de 37%" (Hernandez, 2019). Lo que indica que cada dia son mas
los usuarios que estan haciendo uso de las plataformas digitales para realizar sus actividades
cotidianas. De igual manera, un estudio llamado “Economia de plataformas y Covid-19”
(Arroyo, 2020), realizado por el Gobierno de Espafia y el laboratorio de innovacién del Grupo
Bl, menciona que las plataformas especializadas orientadas al cliente final han fortalecido la
relacién entre proveedor y empresa; asi como también, el aumento de la interaccién creciente
con las distintas plataformas que fueron participe de este estudio tanto en Espafia como en
América Latina.

Las plataformas digitales web representan una oportunidad para promover las empresas,
facilitar procesos internos y externos, dar a conocer informaciéon con el fin de mejorar la
colaboracion e innovacion de nuevos productos y/o servicios para que esta misma llegue al
cliente final.

En Honduras, la mayoria de los sectores econdmicos del pais cerraron en el 2020 con
cifras negativas por el impacto de la pandemia del covid-19. No obstante, unos pocos sectores

registraron leves crecimientos respecto a las metas programadas inicialmente y uno de estos fue



el sector tecnolégico (Rodriguez, 2020). Antes de la pandemia, el pais contaba con algunas
plataformas web como ser Computrabajo y Tecoloco, buscadores de empleo; las Paginas
Amarillas, buscador de todo tipo de empresas y servicios; Busco Aqui 504, buscador de servicios
publicos disponibles en las comunidades y colonias de Tegucigalpa, San Pedro Sula, Choloma,
La Ceiba y Tela. A raiz de la pandemia, este sector tuvo un auge y fueron varias las iniciativas
que surgieron como ser Gurus, un centro comercial digital de todo tipo de servicios; Terra te
impulsa, es una plataforma para buscar y comprar productos realizados por emprendedores;
PulpeCerca es un sitio donde se pueden encontrar todas las pulperias y supermercados cerca de
su ubicacion para poder solicitar entregas a domicilio y Molhonduras, una tienda virtual.

En resumen, la pandemia Covid-19 obligd a los comerciantes a cambiar el modelo de
negocios de muchas empresas y otras han fortalecido sus programas de digitalizacion
(Rodriguez, 2020). Lo antes expuesto ha promovido la basqueda de oportunidades para poder
realizar iniciativas y desenvolverse dentro de este rubro para poder suplir necesidades y

solventar los problemas que surgen en el dia a dia.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

1.3.1. Enunciado Del Problema
La pandemia del COVID-19 provoco el cierre de las puertas de muchos negocios; asi
como han iniciado otros. Sin embargo, las restricciones a la movilidad de las personas crearon
la dificultad de dar a conocer sus servicios y/o productos, haciéndoles recurrir a herramientas
digitales antes del tiempo previsto, como ser las paginas web, redes sociales, aplicaciones
moviles y algunas tradicionales como el famoso “de boca en boca”. El internet en la actualidad
se ha transformado en la guia de las antes “péaginas amarillas”, en las cuales se buscaba una

empresa segun qué servicio proporcionaba o producto ofreciera. El abanico de opciones en el



mundo digital para encontrar lo que se busca, cada vez es mas amplio, no hay un lugar en
especifico al cual recurrir para realizar las busquedas de lo que se necesita encontrar o suplir;
por eso se vio la necesidad de crear una plataforma destinada a buscar y brindar informacion
sobre las diferentes micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES), promocionando sus

productos y servicios, fomentando el consumo a nivel local.

1.3.2. Formulacion Del Problema
Para el consumidor en Distrito Central, no existe una plataforma digital web que
esté dirigida a la busqueda de productos y servicios, la cual unifique las distintas empresas que
se encuentren en el mercado. Asimismo, que se puedan encontrar segun la necesidad que se
requiera suplir.
¢Es factible la creacion de una plataforma web digital de busqueda de servicios y

productos para Micro, Pequefias y Medianas empresas del Distrito Central?

1.3.3. Preguntas de Investigacion
e Cudl seria la atractividad de una plataforma virtual de busqueda de servicios y productos

para las MIPYMES el Distrito Central?

e ;Existe alguna plataforma web o una alternativa digital similar en el pais que brinde una

opcién de basqueda de servicio y productos orientada a las MIPYMES?

e ;Cuales son los tipos de tecnologias disponibles en el mercado para disefiar la plataforma

virtual de busqueda de servicios y productos?



¢Cuéles son los costos en recursos en tiempo, estructura y financiamiento que se

necesitaran para implementar la plataforma?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTOS

1.4.1 Objetivo General
Determinar la prefactibilidad del modelo de negocio de la plataforma virtual de busqueda
de servicios y negocios “Pocket Deals” para Micro, Pequenas y Medianas empresas en el

Distritito Central, Honduras C.A.

1.4.2 Objetivo Especificos

Identificar el numero de clientes MIPYMES potenciales, los servicios que se pueden

ofrecer a los clientes de la plataforma y cual es la atractividad de la misma en el mercado.

Conocer las plataformas web de apoyo o servicios alternativos que existen actualmente en
el mercado capitalino y que pueden ser competencia para la plataforma virtual de basqueda

de servicios y negocios “Pocket Deals”.

Investigar los tipos de tecnologia, software, hardware, disefios de plataformas,
arquitecturas de plataforma web que existen en el mercado para poder crear los servicios

preliminares de la plataforma virtual de busqueda de servicios y negocios “Pocket Deals”.

Determinar recursos, el tiempo, la estructura de costos y el nivel de riesgo financiero que
presentan los servicios preliminares, la maquetacion y el modelo de negocio de la

plataforma “Pocket Deals”.



1.5 JUSTIFICACION

La pandemia del COVID-19 y el aislamiento en el cual hemos vivido por varios meses
han sido catalizadores para acelerar las tendencias innovadoras y resilientes de los seres
humanos, las organizaciones y las empresas de todo tipo y tamafio. Nadie en el mundo estaba
preparado para una pandemia como el COVID-19. Los negocios, empresas y organizaciones no
estaban preparadas para tener que brindar sus servicios y productos de manera virtual o inclusive
tener el 100% de talento humano laborando desde casa.

Debido a la falta de trabajo o por despido dado que sus empleadores no podian pagar
sus servicios, muchas personas al verse con limitacion de ingresos econémicos han tenido que
buscar alternativas y han recurrido a los emprendimientos. Por lo antes expuesto hoy en dia, se
pueden observar diferentes tipos de negocio que han surgido como respuesta a la necesidad
econdmicay a la busqueda de opciones para innovar ante la situacion actual. Desde la modalidad
de las aplicaciones de entregas a domicilio, las cuales son muy populares entre los diferentes
negocios y empresas, a las tiendas virtuales que han surgido para ofrecer productos y servicios
al alcance de la mano. Son solo otro reflejo de la resiliencia e innovacion del ser humano.

En funcidn de lo anterior, surge la idea de crear una plataforma de bdsqueda de productos
y servicios que ofrecen las MIPYMES a nivel del distrito Central. Esta plataforma y aplicacion
movil tendrd como objetivo brindar informacion sobre las diferentes promociones, productos
y/o servicios que ofrecen las diferentes MIPYMES, lo que facilitara que las MIPYMES actuales
y otras que surjan, puedan tener un portal donde poder promocionar sus productos y servicios y
que el consumidor final tenga un lugar a donde recurrir para realizar sus basquedas en un solo
lugar.

Es por ello que surge la necesidad de realizar la presente investigacion, la cual servira
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de base para determinar la prefactibilidad del modelo de negocio de la plataforma virtual de
busqueda de servicios y negocios “Pocket Deals” para Micro, Pequefias y Medianas empresas
en el Distritito Central, Honduras C.A. ya que actualmente no existe ninguna plataforma para
MIPYMES que esté orientado a servir como un buscador de servicios o productos, y que se
pueda realizar una mayor promocion para la venta de productos que se producen localmente,

que no dudamos que vendra a dar una respuesta en las MIPYMES como en la poblacion.
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CAPITUO Il. MARCO TEORICO

El presente capitulo tiene como objetivo dar a conocer la situacion actual de los sistemas
de Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TICs) en Honduras; el cual estad enfocado
en el disefio de las plataformas digitales web en el Distrito Central. De igual manera, se describen
a continuacion las generalidades de las plataformas web que existen, los tipos, sus caracteristicas
principales y su proceso de desarrollo. Ademas, de lo anterior se detallan las teorias de sustento y
como estas se aplicaran para crear la base de la investigacion la cual permitird determinar la
prefactibilidad de la plataforma digital web de buasqueda de servicios y producto “Pocket Deals”

para Micro, Pequefias y Medianas empresas del Distrito Central.

2.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL A NIVEL MUNDIAL.

2.1.1. Lapandemia Covid-19 y la transformacion digital en las empresas.

Actualmente la mayoria de los paises del mundo se enfrentan a los efectos de la pandemia
de COVID-19, la cual ha venido a acelerar el desarrollo y transformacion digital en areas como
ser el papel que juegan las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (TICs), los
servicios digitales, la infraestructura digital para la actividad econémica, actividad social y para
reducir el impacto de la pandemia.

La Unién Internacional de Telecomunicaciones (International Telecommunication Unién
o UTI por sus siglas en inglés) realiz6 una serie de encuestas cuyos resultados fueron publicados
en el informe de “Digital trends in the Americas region 2021 (2021). Los resultados debido a la
pandemia se han acelerado a la transformacion digital, las empresas avanzan hacia modelos
distribuidos de empleo, prestacion digital de servicios y productos. Ademas, las personas como
medio de socializar recurren al entretenimiento virtual, al uso de plataformas de comunicacion y

de comercio electronico. “Si bien la investigacion sobre la contribucion de la digitalizacion a
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suavizar el impacto de las pandemias es limitada, la evidencia emergente es convincente acerca de
sus efectos acelerados en todas las areas de la poblacion, vidas y sectores de la economia”. (ITU,
2021) Esto nos demuestra que hoy en dia las interacciones de las empresas y sus clientes son
cambiantes y esta siendo influenciada por la transformacion digital.

Cada dia los usuarios cambian del uso de métodos tradicionales al uso de métodos digitales
para incidir en el impacto que ha ocasionado la pandemia del COVID. De acuerdo al informe “A
un clic de la transicion: Economia Digital en Centroamérica y la Reptblica Dominicana” el cual
fue realizado en la region compuesta por Centroamérica, Panama y Republica Dominicana
(CAPARD), nos indica que en Honduras un 32% de la poblacion utiliza internet, es decir, que 79
de cada 100 personas tienen suscripciones de banda ancha mavil. Estas estadisticas evidencian que
el sector TICs en Honduras esta en fase de desarrollo” (Del Carmen, et al., 2020, pg. 5). Esto nos
ilustra que cada dia son mas los consumidores a nivel nacional que estan recurriendo al uso de
plataformas web para suplir muchas de sus necesidades diarias desde el uso de banca en linea,
compras de supermercados y demas.

Ante el cambio de experiencia de usuario y el impacto de la pandemia en las diferentes
areas de la economia, las empresas han tenido cambiar sus estrategias e innovar para poder
mantenerse competitivos en cuanto a servicios y producto en linea y la presencia empresarial en
la web, como ser transicionar al comercio electrénico (eCommerce), servicios de entrega a
domicilio (eServices) y el uso de plataformas web. Del Carmen (2020) nos indica que el sector de
eCommerce sera uno de los sectores beneficiados por la pandemia, pues incentivara a las empresas
a adoptar estrategias innovadoras a fin de que puedan entregar los articulos que la poblacion
necesita, pero de forma digital. Por tanto, se espera que los ingresos de eCommerce en CAPARD

crezcan 11% anual en 2020.
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El impacto de la pandemia de Covid y la transformacion digital, no solo se limitan al area
del comercio y ventas; sino también, a otras areas de la vida como ser en el ambito laboral. Tal
como nos indica el informe “Economia de plataformas y COVID-19” (2021) elaborado por el
Digital Future Society y el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) mencionan gue, en tiempos
de pandemia, en el ambito laboral varias herramientas digitales como el programa Microsoft
Teams 3, aumento el numero de usuarios diarios un 70%, reflejandose en un incremento monetario
durante el tercer trimestre del 2020. Asi como el programa anterior, se pueden mencionar otros
casos como ser Zoom 4, que el aumento de usuarios durante el mes de abril del 2020 tuvo un pico
de diez millones. Estas cifras han reflejado que el trabajo remoto y la necesidad de recurrir a
herramientas digitales se han vuelto una realidad. Antes de la pandemia los sectores mas
digitalizados eran los medios, compafiias de informacién y tecnologias; ahora con la situacion
actual, han incursionado en la digitalizacion otros sectores como la salud o educacién que pasaron
de un 2% al 36%. Estas cifras nos demuestran que la transformacién digital es multifacética y
aplicable a cualquier area de la vida. Por lo cual, cada vez son mas empresas, organizaciones e
individuos gue se unen a esa nueva realidad digital.

La pandemia de COVID-19 ha provocado una aceleracion de los negocios digitales, del
modo de operar de las empresas y organizaciones, y en general el diario vivir de todas las personas.
El confinamiento de la poblacion, como medida de prevencion de virus, ha presentado desafios
significativos tanto para consumidores, asi como las empresas y negocios; pero a su vez, ha
fomentado nuevas dinamicas sociales, nuevos patrones de consumo y generado un punto de

inflexion en muchos &mbitos de nuestra vida personal y colectiva.
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2.1.2. Situacion actual de las empresas en Honduras.

Cuando la pandemia del covid19 llegé a Honduras, el gobierno decidio cancelar todas las
garantias constitucionales con el fin de evitar la propagacion del coronavirus. Debido a este cierre,
todas las empresas y negocios locales se vieron muy afectados al tener que cerrar y, por ende,
reducir sus ingresos.

El afio pasado Ruiz-Arranz et al (2020) indico que, dado a la vulnerabilidad viral de
Honduras y la falta de control adecuado durante la crisis, esta provocaria que la economia
hondurefia se deteriorase. De igual manera, indicaron que la economia hondurefia se viene
desacelerando desde 2018, la cual contaba un crecimiento estimado en 2019 de 2,7% anual, cuyo

valor es inferior al 3,7% del 2018.

El Programa de Investigaciones en Economia y Finanzas de la Universidad Nacional
Auténoma de Honduras (UNAH) realizo una investigacion denominada “Analisis de Resiliencia
Empresarial, COVID-19” (IIES, 2020)., la cual se ejecuto en tres diferentes etapas: abril, mayo y
diciembre del 2020. Dicha investigacion ilustrd el impacto del COVID-19 en las ventas y
operaciones de los diferentes tipos de empresas a nivel local. Los resultados en la primera etapa
de la investigacion muestran que un 68% de la micro y 69% de la pequefia empresa en la ultima
semana no registrd ventas, un 22% de la micro indica que sus ventas bajaron y menos de un 4%
de la mediana indica que se mantuvieron iguales o que fueron mas altas. Con respecto a la mediana
y gran empresa, estas respondieron que un 47% no registré ventas, situacion que es inferior en mas
de 14 puntos porcentuales (pp) en comparacién a la pequefia y mediana empresa. Ademas,
afirmaron que un 38% afirmé experimentar una baja en las ventas, mientras que un 16% indicé
haber generado ventas similares o mayores. que sus productos se colocaron en la misma cantidad

o incluso se vendieron mas.
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De acuerdo a la siguiente figura, se puede observar que un 90% de las empresas abordadas
durante la investigacion "Analisis de resiliencia empresarial Covid-19, abril 2020 (lIES, 2020).,
indicaron que tuvieron que detener la produccion, distribucion y oferta de sus productos. Asimismo,
mas de un 43% indicaron que no lograron sobrevivir a la crisis o solo pudieron soportar sobrevivir un
mes. Mientras que, un 40% de las empresas entrevistadas solamente sobrevivirian entre 1 a 3 meses.
Finalmente, menos del 17% de las empresas lograrian sobrevivir mas de 3 meses. Esto nos indica el
decrecimiento econdmico que el pais ha sufrido por la pandemia. Para apoyar la supervivencia de estas

empresas, se tenian que implementar medidas en el corto plazo.

45.00%

40.00%
35.00%
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5.00% -
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cerrado de un MEeses Meses MESEs mas
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W Nacional 15.20% | 28.60% @ 39.60% 11.10% 2.80% 2.80%
m Micro 16.5%0% | 28.80%  39.20% 10.80% 2.10% 2.60%
Pequena 10.60% | 29.50%  40.60% 10.10% 5.80% 3.40%

Mediana/Grande | 11.40% @ 17.10% 42.90% 22.90% 2.90% 2.90%

Figura 1 Efectos de corto y mediano plazo provocados por el COVID-19.

Fuente: "Analisis de resiliencia empresarial Covid-19, abril 2020" p. 18

En el 2020, el gobierno implementé una serie de medidas financieras para apoyar la
supervivencia de las MIPYMES. De acuerdo a Ruiz-Arranz et al (2020), las medidas tomadas son

las siguientes:

16



e Readecuacion mediante un alivio temporal de tres cuotas a las deudas de los clientes que
tengan préstamos con Banco Hondurefio para la Produccion y la Vivienda (Banhprovi) en el
sector agroalimentario, MIPYMES vy turismo.

e Postergar hasta el 30 de junio las obligaciones de declaracion y pago, (sin multas e intereses)
del Impuesto sobre la Renta, Aportacion Solidaria y Activo Neto, Contribucion del Sector
Social de la Economia, Alquileres.

e Un descuento del 8 .5% del impuesto a pagar a los Obligados Tributarios Pequefios y

Medianos que realizaran la Declaracién al 30 abril de 2020.

Ante la crisis sanitaria, muchas de las empresas tuvieron que transformarse y adaptarse a
la nueva realidad a traves de cambiar su modelo de negocio para mantenerse competitivos y evitar
cerrar operaciones. La investigacion "Analisis de resiliencia empresarial Covid-19, abril 2020” (I1ES,

2020), reflejo los siguientes datos:

» Buscar colocar su producto a través de
internet y con servicio a domicilio

= Diversificar su produccion

» Implementar medidas de bioseguridad
para sus empleados

Adaptar algunos productos o servicios
actuales al entorno

» Entre otros

Figura 2 Estrategias para cambiar el modelo de negocios en las empresas hondurefias.

Fuente: “Analisis de resiliencia empresarial Covid-19, abril 2020" p. 18
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La figura 2 muestra que un 47.7% de las empresas identificd que debe cambiar su modelo
de negocios para adaptarse a su entorno actual y futuro. Ademas, las empresas abordadas detallaron
que dentro de las estrategias de negocios que planeaban implementar para gestionar su cambio de
modelo era:

e Buscar colocar su producto a través de internet y con servicio a domicilio (19.6%)

e Diversificar su produccion (12.7%)

e Implementar medidas de bioseguridad para sus empleados y en su proceso productivo (10.0%)
e Adaptar algunos productos o servicios actuales al entorno (10.0%),

El tercer informe de la investigacion de "Analisis de resiliencia empresarial COVID-19"
(2020) muestra un dato interesante con respecto a la incorporacion de TICs como una forma de

adaptarse y para sobrevivir a la crisis econémica y sanitaria.

WVentas en linea A 27.1%
Promociones en redes sociales — 22.6%
Software contable [ 20.5%
Pagos en linea T 36.9%
E-commerce _ 30.1%
Sitio web [actualizado mds de una vez al afio) S 30.1%
Software de contabilidad [no Excel] T 36.0%
Redes sociales R 7.89%
Acceso a internet _ 26.4%
Computadora, teléfono inteligente o tableta _ 90.4%

Figura 3 Uso de TICs en las empresas en Honduras, octubre de 2020.

Fuente: “Analisis de resiliencia empresarial Covid-19, abril 2020" p. 17

Cuando el Programa de Investigaciones en Economia y Finanzas (2020) les consulté a las
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empresas involucradas sobre qué tipo de herramienta utilizan en sus empresas: un 90% indicé que
cuentan con computadora, tableta o teléfono inteligente; un 86% que expresd que para usar su
equipo de computacion o dispositivo movil necesitan acceso a internet para ubicar su mercancia.
Tambieén se les consulto sobre el sitio en donde ubicar su producto, un 67% de las empresas indico
que utilizan las redes sociales y de estas un 22.6% informo las utilizan para promocionar su bienes
0 servicios en estas. Sin embargo, tan solo un 27% expreso que utiliza las redes sociales para
vender su producto en linea. De todas las empresas abordadas, sélo un 30% reporto tener un sitio
web permanente para realizar la comercializacion de sus productos a través de comercio
electronico (e-commerce).

La Universidad Tecnoldgica Centroamericana (UNITEC), visualiz6 estas debilidades de
que son pocas la empresa que utilizan herramientas digitales; por lo cual implementé el proyecto
HUB UNITEC. A través de esta incitativa brinda cursos orientando a las MIPYMES en el proceso
de adaptarse y transformar sus modelos de negocios a la era digital. A su vez, también proporciona
apoyo a los emprendedores desde la incubacion de su emprendimiento y ayudar a acelerar el
mismo (UNITEC, 2020).

Luego de este analisis de la situacién empresarial de Honduras, se puede concluir que las
empresas para garantizar su supervivencia han tenido que adaptar sus modelos de negocios por
medio de la aplicacion de medidas digitales. Lo cual, promueve la transformacion digital a nivel

nacional.

2.1.3. Plataformas e iniciativas de apoyo para MIPYMES en Tegucigalpa.
Con la transformacion digital han surgido varias iniciativas para promover a las MIPYMES

en el mercado local y el desarrollo econémico de las mismas. Dentro de las iniciativas que han
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surgido en Tegucigalpa, se encuentran una serie de opciones de asistencia desde tiendas virtuales,
mercados artesanales promovidos por redes sociales, servicios de entrega a domicilio y
plataformas web. A continuacion, se detallan las diferentes iniciativas de asistencia que existen en

el Distrito Central.

Plataformas

Web

Figura 4 Iniciativas de asistencia en Tegucigalpa.

Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de la categoria de mercados artesanales, se encuentran los siguientes:

e Bazar del Sdbado. Esta iniciativa surge en Tegucigalpa el 2018 por parte de la Camara de
Comercio e Industrias de Cortés (CCIC) con el objetivo de promover el emprendedurismo y
apoyar a los emprendedores capitalinos. Antes de la pandemia, los microempresarios solian
exponer y comercializar sus productos en las instalaciones del Bazar del Sdbado ubicadas en
el Boulevard Juan Pablo I1.

e LaPulgaFlea Marquet. Esta iniciativa surge durante la pandemia con el propdsito de apoyar
a los microempresarios de la capital y se desarrolla en el Nacional de Ingenieros Coliseum

durante los fines de semana; donde se pueden encontrar un sin numero de productos.
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En cuanto a tiendas virtuales, se encuentran los siguientes:

e Terra te impulsa. Es una plataforma con un catalogo virtual para promover a los
emprendedores locales. Esta es una iniciativa de Grupo Terra y sus aliados, Camara de
Comercio e Industrias de Tegucigalpa (CCIT), Voces Vitales Honduras, CCIC, Fundahrse,
Agencia de Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID por sus siglas en inglés),
Honduras Emprende, Bazar del Sdbado, GENESIS, Hub UNITEC y Galeano, con el objetivo
de impulsar el emprendedurismo de la economia local a través del apoyo en fortalecer las
relaciones comerciales, la creacion de valor en las comunidades y se enfoca en la
formalizacion.

e PulpeCerca. En abril del afio pasado, la Cerveceria Hondurefia lanz6 su plataforma de
PulpeCerca.com; la cual, es una herramienta digital que permite a microempresarios que
tienen pulperias y mercaditos poder reactivarse, generar ingresos Yy facilitar a los clientes la
adquisicion de productos de primera necesidad.

e Molhonduras. Es un mall virtual que surge con el objetivo de permitir a los diferentes
emprendedores y microempresarios poder comercializar sus productos en un ambito digital.
Esta iniciativa permite conectar a los vendedores con los compradores para generar una
experiencia en el primer mall virtual de Honduras.

e Guru's Honduras: Es un mercado en linea para promover todo tipo de servicios, como
servicios para el hogar u oficina, empleos disponibles, servicio de bienes y raices entre otros.

Con respecto a plataformas web, se encuentran las siguientes iniciativas:

e Busco Aqui 504. Es una plataforma web que esta disefiada para facilitar la busqueda de

servicios de salud, educacién, empleo, apoyo moral, recreacion y seguridad en los municipios

de Tela, La Ceiba, Choloma, San Pedro Sula y Tegucigalpa. Esta es una iniciativa de la

21



Agencia de Estados Unidos para el Desarrollo Internacional.

En la categoria de servicios a domicilio, se encuentran las diferentes empresas que realizan
entregas de productos y alimentos a domicilio y el servicio lo brindan a través de sus aplicaciones
moviles; como ser Hugo, Speedy, Ocho, Glovo, Pedidos Ya entre otros.

Cada una de las diferentes iniciativas mencionadas anteriormente, han venido a
transformar, fomentar y desarrollar el mercado local y las interacciones entre clientes y empresas.
La mayoria de estas iniciativas se enfocan en vender los productos que ofrecen las diferentes
MIPYMES por medio de plataformas web y/o en aplicaciones moviles. A raiz de la pandemia,
estas alternativas digitales de venta han adquirido impetu entre los clientes considerando las
limitaciones de salir. Sin embargo, las plataformas web y aplicaciones moviles solo muestran
informacién referente a productos que se pueden comprar en las mismas y tipicamente son
productos comestibles como ser restaurantes, cafeterias o pastelerias; no muestran alternativas de
adquisicion de servicios que ofrecen algunas MIPYMES, ni opciones de promociones o
descuentos, analisis de datos, que se traducen en reportes de provecho para la empresa o negocio
con el fin de ayudarles a tomar decisiones estratégicas. Consideramos que estas alternativas que
estan disponibles cubren una de las necesidades de los clientes, pero no todas. No existe en el
mercado local una alternativa que permita a los clientes realizar una busqueda de productos o
servicios o inclusive una alternativa que brinde la opcion de analisis de reportes sobre el nimero
de visitas. Por lo tanto, existe una apertura para poder cubrir esta necesidad con una plataforma
que permita realizar busqueda de los diversos productos y servicios que ofrecen las diferentes
MIPYMES en el Distrito Central.

En base a lo expuesto anteriormente y en especial con la situacion actual, es muy

importante continuar promoviendo este tipo de iniciativas digitales que seguiran revolucionando
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el mercado de la capital generando ingresos para las familias, desarrollando la economia local,

creando nuevas oportunidades laborales y en general el progreso de Honduras.

2.2. TEORIAS
2.2.1. CONCEPTUALIZACION

2.2.1.1.  ;Qué son las plataformas digitales?

Definicién Conceptual sobre plataforma digitales:

“Las plataformas digitales son todos aquellos sitios de internet que almacenan informacion
de una empresa y a través de la cual los usuarios pueden acceder a cuentas personales y detalles
sobre la empresa” (Agencia Creativa, 2020). Son aplicaciones o programas que se emplean para
satisfacer distintas necesidades con la menor cantidad de recursos. Ademas de lo anterior, son
herramientas a las cuales se puede tener acceso mediante internet o una red privada segln sea la

necesidad de su utilizacién.

Las plataformas ayudan a centralizar la informacion en un mismo lugar, facilitando asi la
busqueda y distribucion de la misma para los distintos usuarios que esta podria llegar a tener. A su
vez nos ofrece la capacidad de realizar tareas en simultaneo independientemente si es la misma
para cada usuario en linea. Rodriguez (2019) afirma: “Otra funcion de las plataformas digitales es
facilitar a las empresas la administracion y distribucion de informacién sin necesidad de contar

con un gran equipo humano, reduciendo asi el margen de error y los costos de atencidn al cliente”.

En conclusion, en este mundo globalizado, las plataformas digitales son el canal de
comunicacién mas importante entre las empresas y los usuarios. Estas permiten a los usuarios
obtener lo que buscan al alcance de una forma rapida. Ademas, ofrecen procesos modernos que

ayudan a evaluar, recabar y optimizar los ya existentes en la empresa; lo cual, les posibilita mejorar
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significativamente los tiempos de respuesta, aumentando asi la productividad en la atencién al

cliente y los recursos humanos.

2.2.1.2.  Tipo de plataformas.

“Las plataformas digitales especializadas son creadas para satisfacer las necesidades de un
grupo de usuarios” (Agencia Creativa, 2020). Existen diversas plataformas especializadas
enfocadas en productos o servicios en concreto, como los buscadores de hoteles, vuelos aéreos,
publicidad y marketing, etc. Siempre que exista una necesidad puede crearse una plataforma para

satisfacerla. A continuacién, se detallan varios de los tipos de plataformas que existen:

e Bancarias: Son plataformas que permiten digitalizar las operaciones bancarias, facilitando las
interacciones con los clientes, abriendo un abanico de productos financieros digitales que la
banca puede ofrecer. Algunos ejemplos de estas plataformas se encuentran: Interbanca de
Ficohsa, Banca en Linea de BAC Credomatic, etc. (Agencia Creativa, 2020).

e Educativas: Engloban herramientas que se destinan a la docencia y el aprendizaje, facilitando
la ensefianza a distancia 0 como un apoyo para la ensefianza presencial, permitiendo compartir
contenido, creando distintos tipos actividades con fines educativos (Agencia Creativa, 2020).
Algunos ejemplos de este tipo de plataformas son: Blackboard, Moodle, Udemy, adobe,
Google classroom, edX, Coursera, LinkedIn, Learning y plataformas hondurefias como
EduBox.

e Sociales: Encierra todas aquellas plataformas que permiten la interaccion e intercambio de
informacion entre personas y/o empresas. Algunos ejemplos de las plataformas sociales mas
conocidas son Facebook, WhatsApp, Twitter, Instagram, etc. (Agencia Creativa, 2020).

e Comercio Electronico: A través de ellas se realizan las Ilamadas compras en linea,

permitiendo tener el producto o servicio que se requiera sin poner un pie fuera de casa. Por
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mencionar algunos ejemplos estan los WooCommerce, Amazon, Mercado Libre, deliverys,
etc. (Agencia Creativa, 2020).

e Especializadas: “Las plataformas digitales especializadas son creadas para satisfacer las
necesidades de un grupo de usuarios” (Agencia Creativa, 2020). Existen diversas plataformas
especializadas enfocadas en productos o servicios en concreto, como los buscadores de
hoteles, vuelos aéreos, publicidad y marketing, etc. Siempre que exista una necesidad puede

crearse una plataforma para satisfacerla.

2.2.1.3.  Caracteristicas de plataformas.
Todas las plataformas cumplen con caracteristicas inherentes y otras propias de su negocio,
pero hay tres caracteristicas claves que las plataformas digitales debe poseer (Sharma, 2020)
independientemente de su mercado, las cuales se detallan a continuacion:

e Datos abiertos y compartidos: Permiten a las empresas el acceso a los datos que se generan
en relacion a la misma, con el objetivo de obtener mejor conocimiento monitoreando el
comportamiento de los clientes a un nivel de los grandes volimenes de datos, para asi generar
informacidn y crear nuevas formas de valores.

e Efecto de Red: Brindan la opcion de expandir la red con todos los involucrados del mercado,
permitiendo conectar con los socios y comerciantes para que ellos a su vez atraigan mas
clientes, aplicando también en sentido contrario. Este efecto solo se puede aplicar a las
empresas que desean conectar a todos los participantes directos e indirectos.

e Concurrencia de tecnologias: Las plataformas digitales deben estar a la vanguardia con todas
las herramientas que la nube dispone para brindar una mejor experiencia al cliente como la

adaptabilidad a los distintos tipos de dispositivos, andlisis de datos en tiempo real,
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automatizacion de procesos, entre otras novedades que se pueden adquirir. Obtener una
plataforma digital como servicio brinda beneficios de costos y adquisicion de funcionalidades
cada vez mas novedosas dando la oportunidad de tener acceso rapido y facil a nuevos

mercados.

2.2.1.4.  Proceso de desarrollo de Plataformas Digitales.

El proceso de desarrollo de un software, programa o plataforma comprende una sucesion
de etapas en las cuales cada una se compone de una serie de actividades y documentacién que
seran la salida de cada fase y la entrada de la siguiente. En una publicacion realizada por la “Union
de Universidades de América Latina y el Caribe” lo definen de la siguiente manera:

“Un proceso de desarrollo de software es el conjunto estructurado de las actividades
requeridas para realizar un sistema de software. Estas actividades son: especificacion de
requerimientos, disefio, codificacion, validacion (pruebas) y mantenimiento. Al proceso de
desarrollo de software también se le conoce como ciclo de vida del software porque describe la
vida de un producto de software;” (Ojeda, 2012, p. 3).

Al momento del desarrollo de un software se elige un ciclo de vida que se adapte a las
necesidades del equipo de desarrollo y el negocio a plasmar en lineas de codigo. Existen varios
ciclos de vida, entre los que se encuentran el ciclo de vida en cascada, agil, iterativo, espiral, entre
otros; cada uno con fases mas o fases menos, pero en esencia, en todos y cada uno se encuentran

presentes las siguientes fases:

e Comunicacién: La comunicacion para el desarrollo de cualquier tipo de software es la fase
inicial, en la cual se transmiten las ideas del negocio, sus reglas, las necesidades y restricciones
entre los diferentes involucrados e interesados en los procesos, para que todos puedan estar en

la misma sintonia.
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e Planificacion y Analisis: Una vez transmitida la esencia del negocio, las reglas y
restricciones, se lleva a cabo un analisis de los mismos para determinar el tiempo, clarificar
ideas, eliminar ambigiiedades, entre otros. Durante la planificacion se determina el alcance
del software, la metodologia para el desarrollo, designar responsables, roles y tiempos.

e Disefio: Se realiza un disefio 16gico o el modelado légico de la base de datos a partir del
analisis de las reglas de negocios, restricciones y necesidades identificadas en las fases
anteriores. También se elabora un disefio fisico, el cual se convierte en un primer vistazo de
la apariencia del software, es una interfaz maquetada sin funcionalidad alguna.

e Desarrollo: Esta fase marca el inicio de la produccion, ya que es en este punto cuando se
comienza a desarrollar lineas de codigo que le brindaran funcionalidad al disefio fisico
previamente creado, ademas de eso, se comienza a interactuar con la base de datos que se creo
a partir del disefio l16gico en la fase anterior.

e Pruebasy Documentacion: Generalmente la fase de pruebas se mueve en paralelo con la fase
de desarrollo, puesto que cada modulo que se encuentre terminado es sometido a pruebas de
calidad para depurar la mayor cantidad de errores en ejecucion posibles. La documentacion se
realiza una vez terminado y pasado las rigurosas pruebas de calidad, ya que se pueden
presentar cambios durante las mismas.

e Implementacion: En la fase de implementacion se evalla el rendimiento del software, la
adaptabilidad y la velocidad de respuesta. En algunos casos se llevan a cabo las capacitaciones

al usuario final para su utilizacion.

En resumen, cada una de las fases es importante en el desarrollo de software; puesto que,
ayudan a afrontar cualquier reto o problema. Ademas, sirven como una guia del camino a tomar

para resolverlos, la Gnica variante a encontrar, es la metodologia que se elija puesto que dependera
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de varios factores como ser la experiencia, la cultura organizacional, la accesibilidad del cliente,

por mencionar algunos.

2.2.1.5.  Usuarios de las plataformas.

Cada plataforma que habita en el ciber espacio, cuenta con dos tipos de usuarios que
interactuan con el sistema de forma directa, existen los usuarios que comparten el contenido, que
en este caso serian las empresas y aquellas que representan a las personas que buscan algo en
especifico. A continuacion, se explica brevemente los usuarios mencionados:

e Empresas: Las plataformas digitales web proporcionan acceso a las empresas para la
administracion del contenido, informacion a publicar en la misma para compartir con el resto
de usuarios. Estos usuarios deberan iniciar sesién para obtener acceso a las distintas
herramientas de administracion del perfil que pertenece a la empresa en el sistema, tanto para
publicacién de contenido como acceso a la reporteria que contiene la informacion relacionada
a la preferencia de los otros usuarios de la plataforma con respecto a su marca.

e Personas: Dentro de las plataformas digitales web existen otro tipo de usuarios, los cuales son
aquellos que consumen la informacion compartida por las empresas, dependiendo de la
naturaleza del sistema, iniciaran sesion o sera totalmente opcional. Las personas alimentan
con su informacion la plataforma, sobre las preferencias, 1o que buscan con mas frecuencia
y/o cualquier otro tipo de dato que ayude a obtener una mejor retroalimentacion para las
empresas, permitiéndoles transformar estos datos en decisiones estratégicas.

En relacién a lo expuesto podemos decir que cada usuario posee caracteristicas y
necesidades de acuerdo al rol que adquiere dentro de la plataforma, brindando asi una experiencia

enriquecedora para con la interaccion entre ambas partes dentro de la misma.
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2.2.1.6.  Impacto de las plataformas en la economia de las empresas.

Cacho Elizondo (2019) expresa que las plataformas digitales han brindado una ventaja
competitiva a comparacion de los servicios tradicionales, dado que conectan al comprador y
vendedor facilitando la interaccion entre ellos, dando paso a la economia de las plataformas
digitales. Un modelo que surge como una nueva oportunidad de negocio colaborativo, en donde
existe la participacion masiva de usuarios, creando contenido, realizando transacciones,
compartiendo servicios o productos, promoviendo la generacion de datos.

Las plataformas digitales son el segundo factor impulsor en la economia digital, en la
ultima decada han surgido un sin numero de ellas, con modelos de negocios basados en datos
alterando a su paso a las industrias tradicionales. Su impacto se refleja en el hecho de que siete de
las ocho empresas méas importantes del mundo por capitalizacion bursatil utilizan modelos de

negocio basados en esta tecnologia. (Naciones Unidas, 2019).

El crecimiento econémico de una plataforma tiene relacion con la capacidad para recopilar
y analizar datos digitales, las empresas que se centran en desarrollar plataformas cuentan con la
arquitectura del hardware y el software obteniendo el beneficio de registrar, extraer y analizar
toda la informacion relacionada a las acciones de los usuarios y las interacciones que tienen con la
plataforma; por tanto, comercializados adecuadamente se pueden convertir en una fuerza para el
crecimiento, productividad y la innovacion para aquellas empresas que desean adquirirlos o hacen
uso de esta herramienta.

Asi es como los datos juegan un papel importante desde un punto de vista estratégico,
ayudan a convertirlo en inteligencia digital para obtener mayores ventajas competitivas. Este
modelo de negocios centrados en datos no solo esta siendo adoptado por las plataformas, sino

también por las empresas de los diversos sectores.
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2.2.2. TEORIAS DE SUSTENTO.

Las teorias de sustento de la investigacion o estudio son el conjunto de teorias,
metodologias y/o técnicas que nos sirven para poder sustentar cientificamente y para poder dar
soluciones a un problema previamente identificado. Por tal razén este estudio permitira investigar
la prefactibilidad y el desarrollo de un modelo de negocio de plataforma virtual para la busqueda
de servicios y negocios “Pocket Deals”.

En esta seccion, se detallan las diferentes teorias, metodologias y/o técnicas que se han
seleccionado para sustentar los argumentos que se usan en esta investigacion, con el objetivo de
poder contribuir a la determinacion si este proyecto es viable. Se recurre a las siguientes
metodologias y/o técnicas: Analisis FODA, Marco Ldgico, Analisis de las 5 fuerzas de Porter,

Andlisis de Prefactibilidad.

Analisis FODA

Marco Logico

Teorias de
Sustento
Analisisde lash
fuerzas de Porter

Analisis de
Factibilidad

Figura 5 Teorias de sustento para la investigacion.

Fuente: Elaboracién propia

30



2.2.2.1.  Andlisis FODA
La matriz o el analisis FODA es una metodologia de planificacion estratégica, la cual fue
disefiada para realizar un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y
Amenazas) en laempresa. La palabra FODA es creada por las siglas de: Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas.
Esta metodologia se utiliza para desarrollar una estrategia de negocio que sea sélida a
futuro. Ademas, permite enfocarse en los factores que tienen mayor impacto en la organizacién y

a partir de ahi se tomen decisiones eficientes y las acciones pertinentes.

Analisis FODA

Figura 6 Modelo de Analisis FODA.

Fuente: Elaboracion propia.

Procedimiento para desarrollar el analisis FODA.

Riquelme (2019) establece los siguientes pasos para desarrollar el anélisis FODA:

1. Definir el objetivo: Una vez que se identifica el objetivo, se deberd tener una perspectiva de

coémo podria ser el nuevo proyecto en el mercado desde el principio hasta el final. El analisis
FODA comienza a desarrollar su papel ayudando a la busqueda del mismo en el modelo de la

planeacion estratégica.
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2. Desarrollo del FODA para lo cual se debera recopilar la siguiente informacion:

a. Informacion de las fortalezas y las debilidades
i.  Crear una lista de las fortalezas actuales
ii.  Unalista de las debilidades actuales.
b. Informacion de las oportunidades y amenazas.
i.  Crear listas actuales de las oportunidades a futuro.
ii.  Crear listas actuales de las amenazas reales en el futuro.
Las listas generadas deben contener informacién real y actual, con los
puntos bien especificados y explicados. Paso siguiente, el equipo evalua los
4 elementos para poder evaluar las estrategias o procedimientos a seguir y
elaborar el plan de trabajo.

3. Ejecutar el FODA. Una vez que se han identificado y evaluado los resultados FODA, se

comenzara a desarrollar las estrategias necesarias sea en corto o largo plazo.

Es importante recordar que para elaborar una matriz FODA, se debe poseer un estudio
interno y externo de la organizacién. De esta manera, la empresa o proyecto podra continuar siendo
competitivo en el mercado sin contratiempos y responder al entorno cambiante de manera eficaz
y proactiva. También, con un buen estudio y analisis FODA, la empresa podra cumplir con las

metas propuestas, ubicara sus puntos débiles y podréa transformarlos en oportunidades.

2.2.2.2.  Marco Lagico.
El documento Metodologia del marco légico para la planificacion, el seguimiento y la
evaluacion de proyectos y programas (2015), establece que, “La Metodologia de Marco Logico es
una herramienta para facilitar el proceso de conceptualizacion, disefio, ejecucion y evaluacion de

proyectos. Su énfasis esta centrado en la orientacion por objetivos, la orientacion hacia grupos
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beneficiarios y el facilitar la participacion y la comunicacion entre las partes interesadas” (p. 13).
Dicha metodologia comprende siete pasos, segun el documento Metodologia del marco

I6gico para la planificacién, el seguimiento y la evaluacion de proyectos y programas (2015):

1. Identificacion del problema y alternativas de solucion, en la que se analiza la situacion
existente para crear una vision de la situacion deseada y seleccionar las estrategias que se
aplicaran para conseguirla.

2. La etapa de planificacion, en la que la idea del proyecto se convierte en un plan operativo
practico para la ejecucion. En esta etapa se elabora la matriz de marco logico.

Cada etapa comprende una serie de pasos. A continuacion, se detallaran brevemente:

1. Anilisis de
involucrados

£ Analsis del BEEY 3. Anilisis de Objetivos

problema

4. Anilisis de 6. Elaborar la
alternativas de solucion =4 estructura amalitica del
al problema proyecto

7. Matriz Marco logico

* Resumen objetivos y
actividades

* Indicadores

» Medios de verificacion

Figura 7 Pasos del Marco Ldgico

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 1 Pasos del Marco Légico

1. Anélisis de involucrados

2. Analisis del problema

3. Andlisis de Objetivos

4, Andlisis de alternativas de
solucion al problema

5. Seleccion de Alternativa
Optima

6. Elaborar la estructura
analitica del proyecto

7. Matriz Marco ldgico

Identificar los principales
interesados con su nivel de interés y
poder

Se identifica el problema principal y
los adyacentes a este, sus causas y
efectos.

Se identifican los medios y fines para
cada problema en paso anterior

Determinar las acciones realizadas
para cada solucionar cada problema

Andlisis de los distintos aspectos de
cada  alternativa como  ser:
financiero, econémico, viabilidad,
sostenibilidad social y ambiental.

Esquematizacion de los niveles
jerarquicos del proyecto y la
solucién mas viable.

Se basa en todos los pasos anteriores

Matriz de interesados

Lluvia de ideas

Arbol de problemas

Diagrama de Ishikawa

Arbol de objetivos

Lluvias de ideas

Seleccion de una alternativa
que se aplicara(n) para
alcanzar los objetivos
deseados

Determina un fin, el
objetivo central, los
componentes (productos o
entregables) y las
actividades

Aspectos importantes del
proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.

En conclusién, podemos decir que la Metodologia del Marco Légico es una herramienta
que se puede aplicar en cualquier etapa de un proyecto, siendo fundamental a la hora de evaluar
todos los aspectos relacionados a la sustentabilidad, dandonos un vistazo a cada uno de sus

componentes contribuyendo a la aplicacion de las mejores practicas en la elaboracién de proyectos.
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2.2.2.3.  Anélisis de las 5 fuerzas de Porter

El Analisis de las 5 Fuerzas de Porter es una metodologia creada por Michael Porter, que
sirve para analizar e investigar qué tipo de oportunidades y amenazas posee un proyecto u
organizacion en determinado tiempo y en un mercado de competencia. La utilidad de esta
metodologia de gestion es que permite poder conocer y analizar la competencia que tiene en el
sector en el que opera; ademas de, poder medir los recursos propios frente a las cinco fuerzas. A
partir de este analisis, se esta en condiciones Optimas para establecer y planificar las estrategias
que pueden potenciar el desarrollo y las oportunidades o fortalezas para hacer frente a las amenazas
y debilidades. Las cinco fuerzas que describe Porter son: poder de negociacion de los clientes,
poder de negociacion de los proveedores, amenaza de nuevos competidores entrantes, amenaza de
nuevos productos sustitutos y rivalidad entre competidores.

A continuacion, se detalla cada una de las fuerzas de Porter:

e Poder de negociacién de los clientes. Esta fuerza se basa en el poder que tienen los
consumidores al seleccionar su producto dentro de las opciones que existen en el mercado. Si
existen pocos clientes, se corre el riesgo que estos estén organizados y puedan exigir un precio
determinado. Por lo tanto, Porter considera que cuanto mas se organicen los consumidores,
mas exigencias y condiciones impondran en la relacion de precios, calidad o servicios. Por lo
tanto, las empresas contaran con menos margen y el mercado sera entonces menos atractivo.

e Poder de negociacion de los proveedores. Este punto se basa en el poder que poseen los

proveedores al seleccionar a quien vender sus materiales y/o productos. Ocurre de manera
similar al poder de negociacién de los clientes; a mayor organizacion entre los proveedores,
esto provoca un mercado mas atractivo. Con respecto a menos proveedores, entonces es menor

el poder de negociacién de las empresas.
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e Amenaza de nuevos competidores entrantes. Esta fuerza se enfoca en la deteccion de los

nuevos competidores con las mismas caracteristicas econémicas o con productos similares en
el mercado, que potencialmente podrian apoderarse del mismo.

e Amenaza de nuevos productos sustitutos. Esta fuerza se enfoca en determinar los efectos que

nuevos productos, que son mas avanzados tecnoldgicamente y a precios mas bajos, podrian
ejercer sobre la empresa o proyecto. Por lo tanto, se debe estar siempre atentos a las novedades
del sector y su influencia sobre la empresa.

e Rivalidad entre competidores. En este punto, se enfoca en la competencia directa con otras

empresas de la industria que te dan el mismo producto. Esta fuerza es el resultado de los cuatro
anteriores; ademas, es la que proporciona a la empresa la informacion necesaria para

establecer sus estrategias de posicionamiento en el mercado.

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion

de los Proveedores
Competidores
en el mercado

[ Proveedores ] Clientes

Intensidad de la

Rivalidad Poder de Negociacién

de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Productos
Sustitutos

Figura 8 Modelo de las 5 Fuerzas de Porter.

Fuente ;,Qué Es El Modelo de Las 5 Fuerzas de Porter? (Toro, 2020)
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De acuerdo a Toro (2020), el andlisis de las 5 fuerzas de Porter, se realiza en tres pasos:

1. Identificar los aspectos o elementos clave de cada una de las fuerzas competitivas que

impactan a la organizacion.

2. Evaluar qué tan fuerte e importante es cada elemento para la compafiia.

3. Tomar las decisiones estratégicas, incluyendo las estrategias como la inclusién en nuevas
industrias o la permanencia en la industria actual, teniendo en consideraciéon la fuerza

combinada de los elementos.

El modelo de las 5 fuerzas de Porter, permite a las organizaciones, proyectos y empresas
realizar un analisis holistico de su entorno y contexto. Esto con el objetivo de enfocar sus
estrategias, en aquellas acciones diferenciadoras que le permitan posicionar una ventaja

competitiva ante sus competidores, crear un valor Unico y distinto para el cliente.

2.2.2.4.  Andlisis de Prefactibilidad
El analisis de prefactibilidad es una herramienta que toma en cuenta los factores
importantes de un proyecto y nos proporciona un panorama del mismo, que nos permite tomar
decisiones con respecto al rumbo que se tomara.
Baca Urbina (2010) en su libro “Evaluacion de Proyectos” explica que el analisis de
prefactibilidad se compone de tres estudios, los cuales mencionamos a continuacion:
e Estudio de Mercado: Es la determinacién y cuantificacion de la demanda y la oferta, el
analisis de los precios y el estudio de la comercializacion.
e Estudio Técnico: Presenta la determinacion del tamafio 6ptimo de la planta, la determinacion

de la localizacion 6ptima de la planta, la ingenieria del proyecto y el anélisis organizativo,
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administrativo y legal.

Estudio Financiero: Ordena y sistematiza la informacién de cardcter monetario que

proporcionan las etapas anteriores y elabora los cuadros analiticos que sirven de base para la

evaluacion economica.

Con ayuda del analisis de prefactibilidad, se puede conocer la rentabilidad econémica y

social de un proyecto; de tal forma, que se esté seguro de cubrir de forma eficiente, segura y

rentable el problema o necesidad identificada.

2.3. METODOLOGIAS APLICADAS

En esta seccion, se detallan las diferentes teorias, metodologias y/o técnicas que se han

seleccionado para sustentar los argumentos que se usan en esta investigacion, con el objetivo de

poder contribuir a la determinacion si este proyecto es viable.

las cuales contribuiran para este estudio.

Para cada metodologia se detalla el alcance que posee, asi como las ventajas y limitaciones,

Tabla 2 Pasos del Marco Ldgico

N

1

Metodologia ‘

Anélisis
FODA

Alcance

Es una metodologia
de planificacién
estratégica, la cual
fue disefiada para
realizar un andlisis
interno (Fortalezas y
Debilidades) y
externo

(Oportunidades  y
Amenazas) en la
empresa.

\WENETES

Se enfoca en los factores
mas importantes que pueden
afectar el negocio o
proyecto.

Permite abordar los factores
gue necesitan ser corregidos.
Reduce las amenazas.
Ofrece mas oportunidades.
Permite aprovechar mejor las
fortalezas.

Ayuda a desarrollar
objetivos del negocio y crear
estrategias para lograrlos.

Limitaciones

Es necesario realizar
investigaciones mas
complejas al
momento de tomar
decisiones.

Solo puede atender
una debilidad, una
amenaza, una
fortaleza y una
oportunidad.

No prioriza entre los
problemas.

No da soluciones u
otras alternativas.

Fuente Elaboracion propia y (Riquelme, 2019) (Toro, 2020) (Velazquez, 2019)
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Continuacion de la Tabla 2 Pasos del Marco Légico.

N | Metodologia ‘

Alcance

Ventajas

Limitaciones

prefactibilidad

gue toma en cuenta
los factores
importantes de un
proyecto y
proporciona un
panorama del
mismo, que permite
tomar  decisiones
con respecto al
rumbo que se
tomara.

mercado adecuado para que
tu producto pueda satisfacer
una necesidad.

Determinar la disponibilidad
de recursos para la inversion.
Mostrar la viabilidad técnica
del producto y determinar la
viabilidad financiera del
mismo.

Organizar los recursos
financieros y humanos para
la ejecucion adecuada del
proyecto.

2 | Marco Ldgico Metodologia  que Facilita la conceptualizacion | ¢  Ldgica rigida y poco
permite el proceso y planeacidn de un proyecto flexible con la
de entorno a objetivos claros y complejidad de los
conceptualizacion, delimitados problemas sociales
disefio, ejecucion y Proporciona una guia del e Noestimulala
evaluacion de analisis de un proyecto. participacion
proyectos. Asegura que las preguntas comunitaria
fundamentales que se e Requiere constante
realizan analicen e revision de los
identifiquen debilidades del procesos.
proyecto. e Actualizaciones
constantes
e Debe ser claro preciso
y no prestarse a
interpretaciones.
3 | Andlisis de las5 | Es una metodologia Permite poder conocer y e Esun analisis estatico
fuerzas de Porter | que  sirve  para analizar la competencia de la situacion,
analizar e investigar Medir los recursos propios consideraa la
qué tipo de frente a las cinco fuerzas. evolucion y los
oportunidades y Realizar un analisis holistico cambios que puedan
amenazas posee un de su entorno y contexto. ocurrir con el paso del
proyecto u Permite enfocar sus tiempo.
organizacion en estrategias, en aquellas e No considera las
determinado tiempo acciones diferenciadoras que relaciones existentes
y en un mercado de le permitan posicionar una entre las diferentes
competencia. ventaja competitiva ante sus fuerzas competitivas.
competidores, crear un valor | e Se minimiza el papel
Unico y distinto para el de la innovacién en el
cliente. sector o industria.
Es un modelo versatil.
Tiene la capacidad de
orientar a las empresas para
poder producir nuevos y
mejores productos.
4 | Analisis de Es una herramienta Confirma que existe un e Aplicable a proyectos

de mediano a largo
plazo.

Fuente Elaboracion propia y (Riquelme, 2019) (Toro, 2020) (Velazquez, 2019)
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Luego del analisis de cada metodologia y/o técnica, se procede a explicar como se aplicard
cada una de ellas.

En el caso del Analisis FODA, se aplicara esta técnica para poder realizar un analisis de
los competidores en el area de plataformas digitales que existen actualmente en el mercado meta.
De igual manera, se determinara las caracteristicas de los competidores en el negocio de las
plataformas web, cudles son los servicios que ofrecen y en el rubro en el cual ofrecen estos
servicios. Este analisis permitira realizar un estudio interno para enfocar los esfuerzos en aquellos
factores importantes que pueden afectar y beneficiar esta investigacion. A la vez, ayudara a
desarrollar las estrategias para poder alcanzar los objetivos planteados.

Las empresas que se analizardn son las siguientes: Terra te Impulsa, PulpeCerca, Busco
Aqui 504, Mall Multiplaza Click & Shop y App de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.).

La metodologia del Marco Légico serd aplicada a través de los siguientes analisis: de
involucrados (interesados), del problema que se desea abordar, de objetivos y alternativas de
solucion al problema. Cada uno de estos analisis se enfoca en diferentes areas de interés. Con el
Anélisis de involucrados (interesados) se identificara los grupos de actores que intervienen de
manera directa e indirecta en la investigacion, sus intereses, expectativas y necesidades para definir
estrategias que permita plantear acciones para su apoyo Yy contra su oposicion. Para el Anélisis del
problema se usara el arbol de problemas para obtener claridad de la situacién problematica. Con
esta técnica, se conseguira representar la situacion del problema ubicando las causas en las raices,
el conflicto central en el tronco y los efectos en las hojas.

El Analisis de objetivos es también conocido como arbol de soluciones. Esta técnica se
aplicara de manera similar a la del problema, con la diferencia en que las causas se convierten en

medios Yy las hojas se transforman en fines. Este analisis se realizara pasando de un estado negativo
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actual a un estado positivo deseado, por lo que el problema central del proyecto cambiara hacia el
propdsito central.

Con respecto al Analisis de alternativas de solucion al problema, se identificara las
alternativas o conjunto de medios que permitiran desarrollar estrategias para dar solucion a la
situacion del problema identificado. Se tomaran los medios del arbol de objetivos y se definiran
acciones que me permitan llegar a ese medio. Posteriormente se determinaran y aplicaran los
criterios que sean pertinentes segun la naturaleza del problema para filtrar las acciones y enfocarse
en aquellas alternativas 6ptimas para la investigacion.

Con los andlisis mencionados anteriormente, dicha metodologia facilitara la
conceptualizacién y planeacion de la plataforma digital web en torno a objetivos claros y
delimitados. Asimismo, proporcionara una guia del analisis de un proyecto, asegurard que las
preguntas fundamentales que se realizan, analicen e identifiquen debilidades del proyecto.

El Andlisis de las 5 fuerzas de Porter se aplicara a través de un estudio de las siguientes
empresas: Terra te Impulsa, PulpeCerca, Busco Aqui 504, Mall Multiplaza Click & Shop y App
de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.). La aplicacion de esta metodologia permitira analizar e
investigar qué tipo de oportunidades y amenazas posee la plataforma digital web de busqueda de
servicios y negocios ‘“Pocket Deals” sobre la cual se realiza esta investigacion en un mercado de
competencia. También se enfocara las estrategias en aquellas acciones diferenciadoras que
permitan posicionar una ventaja competitiva a la plataforma digital web ante sus competidores,
creando de esta manera un valor unico y distinto para el cliente.

La metodologia de Analisis de Prefactibilidad se realizara con varios enfoques para poder
determinar si la plataforma puede implementarse, cuales serian las condiciones ideales para poder

implementarla y cémo se podrian solucionar las dificultades que se presenten. Entre dichos

41



enfoques se analizara la prefactibilidad operativa, técnica, econdmica, comercial, legal y de tiempo
de la plataforma. La prefactibilidad operativa se efectuara a través del analisis del recurso humano
que serd necesario para la implementacion del proyecto y cuales deberan ser las competencias
laborales necesarias de cada recurso humano. Dado que de ellos dependera la ejecucion de cada
una de las actividades planificadas.

Para la prefactibilidad técnica se evaluara la infraestructura técnica (hardware, software,
entre otros) necesaria que debera poseer la empresa para responder de manera favorable y eficiente
para desarrollo de la plataforma; a la vez que, se verificard si el recurso humano posee los
conocimientos técnicos necesarios para poder utilizar el software necesario y el equipo.

Con respecto a la prefactibilidad econémica, se realizard un analisis de la relacién costo-
beneficio de la plataforma digital web y se considerara ambos aspectos, para lo cual se realizaran
cotizaciones sobre los diferentes insumos y equipo necesario a la vez que se determinara la
cantidad de paquetes de membresia que se deberan vender para generar beneficios. Para la
prefactibilidad comercial, se determinara si existe una potencial posibilidad que exista un nimero
adecuado de clientes y para determinar esta informacion se aplicaran encuestas a los dos tipos de
clientes: consumidor final y clientes MIPYMES.

La prefactibilidad legal se aplicara a través de una verificacion de las leyes nacionales y
normas internacionales con las cuales la plataforma digital web debera cumplir, las mismas se
detallan en la seccion 2.4. Para la prefactibilidad de tiempo, se realizara a traves del proceso de
gestion del cronograma, el cual permitird determinar el tiempo necesario para llevar a cabo en la
implementacion de la plataforma web digital.

Una vez aplicados todos los enfoques de la metodologia de Analisis de Prefactibilidad, se

proporcionard un panorama del proyecto en general, permitiendo una mejor toma de decisiones
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con respecto al rumbo que se tomara.
Cada una de las metodologias y técnicas descritas anteriormente, permitiran brindar
soporte a los argumentos de esta investigacion, a los objetivos planteados y asi contribuir a la

determinacion de la viabilidad de esta investigacion.

2.4. MARCO LEGAL

El Marco Legal sirve para poder realizar un andlisis y evaluacion de la investigacion en el
contexto legal del pais donde se elabora la investigacion y que la misma cumpla con los requisitos
juridicos necesarios para su funcionamiento.

En Honduras no existe un proceso formal y/o legal para la creacion e implementacion de
plataformas web; por tal razén, se debe seguir el proceso formal/legal de establecimiento de una
empresa, lo cual se detalla bajo la CCIT vy, a su vez, cumplir con estandares internacionales de
TICs a los cuales Honduras si es signatario.

Los pasos para la creacion de una empresa, segin la CCIT, se describen a continuacion:

1. Pagar los derechos de inscripcion.

2. Presentar documentos ante ventanilla.

3. Otorgamiento del documento de constitucion.
4. Inscripcion en Registro CCIT.

5. Obtenciéon de RTN en la SAR.

6. Obtencidn del permiso de operacion en AMDC.
7. Registro IHSS.

8. Registro en Régimen de Aportaciones Privadas. (RAP)
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Para el cumplimiento con normas o estandares internacionales a los cuales Honduras si es
signatario, el Congreso Nacional de Honduras, en el DECRETO No. 325-2013, establece que
Honduras es pais signatario, con el objetivo de promover a la sociedad hondurefia a ser parte de la
Sociedad Global de la Informacidn, poniéndose de esta manera a tono con el surgimiento de las
Tecnologias de la Informacion, propiciando el desarrollo de la Sociedad de la Informacion y del
Conocimiento; asi como el fortalecimiento al Ente Regulador. Luego nos indica que Honduras ha
ratificado acuerdos Internacionales con diferentes organismos: La Union Internacional de
Telecomunicaciones (UIT), La Comision Técnica Regional de Telecomunicaciones
(COMTELCA), Comisién Interamericana de Telecomunicaciones (CITEL), Foro
Latinoamericano de Entes Reguladores de Telecomunicaciones (REGULATEL), Tratados de
Libre Comercio entre otros, especificamente relacionados al sector telecomunicaciones, a los
cuales debe adaptarse la legislacion nacional.

En vista que Honduras como pais tiene acuerdo con estos entes internacionales, dicha
investigacion debera cumplir con los estandares internacionales de calidad, de experiencia de
usuario, entre otros.

Los estandares de calidad seran los establecidos por las Normas 1SO 20000, que son ISO
20000-1, siendo aquellos requisitos obligatorios para proveer servicios referentes a las tecnologias
de la informacién y la 1SO 20000-2, que detallan el conjunto de préacticas para la gestion del

documento antes mencionado.

También seran consideradas la Biblioteca de Infraestructura de Tecnologia de la
Informacion (ITIL), la cual brinda una guia de buenas practicas para la gestion de servicios de

tecnologias de la informacién (T1).

Al ser una plataforma digital web se deben cumplir con los estandares W3C de este tipo
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de desarrollo, establecidos por el World Wide Web Consortium, representado por las siglas antes
mencionadas (W3C), que se encuentra conformada por varias organizaciones relacionadas con las
tecnologias de la informacion (TI1) , con el fin de promover la evolucion de la web, permitiendo
mediante normas su estandarizacién para que las empresas puedan brindar accesibilidad, calidad
de contenido, compatibilidad con todos los dispositivos, accesibilidad y cddigo del desarrollo

limpio y de calidad.
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA

Los elementos fundamentales para la metodologia a ser aplicada en la investigacion y
describe el procedimiento que se requiere, comenzando desde el diagndstico de la situacién
actual de la investigacion hasta el desarrollo del andlisis de prefactibilidad de la plataforma
virtual de busqueda de servicios y producto “Pocket Deals” para MIPYMES en el Distrito
Central.

De igual manera, se describe el método y el enfoque de la investigacion, el tipo de
investigacion, las técnicas e instrumentos que serviran para la recoleccion de datos como ser las
encuestas, las entrevistas y el juicio de expertos, el universo de la muestra, el calculo de la
muestra de la poblacion y los criterios de confiabilidad y validez que se determinaran a través
de fuentes de investigacion como ser los libros, informes oficiales, tesis etc. En base a lo anterior,
se procedera a obtener y procesar la informacion de dicha investigacion para exponer la
propuesta mas viable para la plataforma virtual de busqueda de servicios y productos para

MIPYMES.

3.1. CONGRUENCIA METODOLOGICA
La congruencia metodoldgica establece la interrelacion con las variables y los indicadores
y facilita la revisién de los elementos poder determinar si se debe realizar ajustes. Esta seccién
muestra como las variables, los métodos y preguntas de investigacion tienen coherencia y buena

correspondencia con los objetivos de la investigacion para que estos se cumplan efectivamente.

3.1.1. Matriz Metodoldgica
La Matriz Metodoldgica permite disefiar de manera general el proceso investigativo a

realizar. Esta muestra una secuencia ldgica que permite asociar el tema, el problema de
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investigacion, las preguntas de investigacion, el objetivo general y especificos, las variables de
estudio, los métodos y herramientas a utilizar para la recoleccion de datos. Esta asociacion se
realiza para determinar la prefactibilidad de plataforma virtual de busqueda de servicios y producto
“Pocket Deals” para MIPYMES.

En la Tabla 3, se exhibe la matriz metodologia para el presente estudio.

3.1.1. Esquema de Variables de Estudios
El gréfico del Esquema de Variables resume de manera general la interrelacion entre el
objetivo general, los objetivos especificos, los datos, las herramientas y las fuentes de Estudios.

En la Figura 9, se detalla de manera grafica las variables de estudio detalladas en la Matriz

Metodoldgica.
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Tabla 3 Matriz Metodoldgica

Matriz Metodoldgica

Titulo Problema Preguptasﬁe Objetivos _ Conc_:eptos/ Metodologia
Investigacion General Especificos Variables
Para el .Cuél serfa la Identificar el numero' de clientes | Estudio de
consumidor en atractividad de una MIP_Y_MES potenciales, los Interes_adgs
Tequciaal plataforma virtual de servicios que se pueden Conocimiento del e Encuestas
e_g}[mga P& N0 | hisqueda de servicios y ofrecer a los clientes de la | Consumidor e Anélisis de
existe una 5 ivi . . .
lataf productos para las plataforma y cual es la atractividad | gqpdio de negocio documentacién
platatorma. 1 0 5V MES en Determinar | de la misma en el mercado. ——
virtual que esté Tegucigalpa? a Anélisis de grado de
. irigi ' — interés
Estudio de d|’r|g|da ala = prefactibilid
factibilidad bldsqueda de ¢Existe alguna d del Conocer las plataformas web de e Andlisis de las
daCI' tiida productos y plataforma web o una a del q apoyo o servicios alternativos que Demanda 5 Fuerzas de
¢a servicios, la cual | alternativa digital moaelo de existen actualmente en el mercado
plataforma . e : negocio de . Porter
| unifique las similar en el pais que | capitalino y que pueden ser e Encuestas
para ' distintas brinde una opcidn de a competencia para la plataforma .
blusqueda de . . plataforma - , - e Observacion
. empresas que se | busqueda de servicio y . virtual de blsqueda de servicios y Al
servicios . virtual de . ,, Analisis de la Oferta | e Caso de
y
producto encuentren en el | productos orientada a bisqueda de productos “Pocket Deals”. Estudio
. las MIPYMES? L
“Pocket Esirgﬁgr?w Ue servicios y
Deals” para se pue dan7 g negocios Evaluar los tipos de tecnologia, Gestion de medio de
micro, enfontrar segin | ¢Cuéles son los tipos de | .+ ocKet software, hardware, disefios de | ‘0 o ey
pequefias y ir S€g ¢ son 105 Tip Deals” para | plataformas, arquitecturas  de comunicacio e Entrevistas
- la necesidad que | tecnologias disponibles . ; -
medianas - Micro, plataforma web que existen en el e Juicio de
se requiera en el mercado para L e .
empresas de suplir. /Es disefiar la plataforma Pequefas y mercado para poder crear los | Analisis de Disefios expertos
Tegucigalpa, par. ¢ : . Medianas servicios  preliminares de la | de plataformas web e Caso de
M.D.C factible la virtual de busqueda de empresas en lataforma virtual de bdsqueda de Estudio
Hénd }as creacion de una | servicios y productos? a cp dad de Eervicios heoocios q“Pocket Anélisis de
CA g | ’ﬁ plataforma T Iu iqal Deals” y & Arquitecturas de
A GLAN0 | virtual de egucigaipa ) plataformas web
2021. bl dad M.D.C,,
usqueda de Honduras Determinar recursos, el tiempo, la | Recursos
SErVICIos y ¢Cudles son los recursos | C.A. estructura de costos y el nivel de ["ro o e Analisis de pre
productos para | ¢0 s necesitaran para riesgo financiero que presentan 105 | (oo factibilidad
M'{;(rec&,i:ﬁ;suenas montar la plataforma y servicios  preliminares, la e FODA
}e/mpresas o asi determinar los costos maquetacion y el modelo de | Costos e Estudio de
Tegucigalpa? financieros? negocio de la plataforma “Pocket Estudio de servicios otras matrices
' Deals”. complementarios
Fuente: Elaboracion Propia (2021)

48




Figura 9 Esquema de Variables de Estudios

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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3.1.2. Operacionalizacion de las Variables

Una vez que se identifican las variables en la Matriz Metodoldgica, se procede al analisis
de cada una de estas variables, la definicion de las dimensiones y los indicadores que permitiran
medir cada uno de estos aspectos; ademas, se detallan los instrumentos mediante los cuales se
realizara dichas mediciones y/o comprobaciones. La Matriz de Operacionalizacion de las
Variables detalla de manera esquematica la forma en como se desarrollaron las variables de
investigacion, la relacion que existe entre las variables del estudio, el concepto real y
operacional, las dimensiones e indicadores de medicion, los cuales se utilizaron para determinar
las herramientas, técnicas y métodos adecuadas para la recoleccién de datos, como se muestra a

continuacion en la Tabla 4:
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Tabla 4 Matriz de Operacionalizacidon de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

Objetivo Conqeptos/ DS Defmu_:lon Dimension Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
Cantidad de clientes | ¢Cuantos clientes
MIPYMES en el MIPYMES hay en el
mercado Distrito Central?
Categorias de ﬁ/l?gs:/laéesgﬁnas de |
MIPYMES Y ayene
Distrito Central?
Escala de ingresos ¢Cual es la escala de
econdmicos de las ingresos econémicos
MIPYMES de su empresa?
) _ Dimension Nivel de escolaridad | ¢Cual es el nivel de o Encuesta
Estudio de Los clientes son : del gerente de la escolaridad del gerente A
Interesados La Real I . socio MIPYMES q 5 e Andlisis de
Academia aquetios usuarios qué | econgmica . € Su empresa: documentacion
— Espafiola utilizaran la Nivel de ;Cudl es el nivel de
; . plataforma web ya sea conocimiento ¢ S
z (RAE) define - conocimiento
o ) para poder buscar tecnologico del L
o cliente como - tecnoldgico del gerente
= ersona que productos y servicios gerente de la d o
é Etiliza Io(i (consumidores finales) MIPYMES € Su empresa
] servicios de un | © Parapoder ¢Ha utilizado algun
. romocionar sus i
profesional o promo Uso de plataforma tipo de plataforma web
una empresa servicios y/o productos web digital digital para ofrecer los
' (MIPYMES) g productos o servicios
de su empresa?
Cantidad de (é:oc::unr;oifjores finales
consumidores finales o
hay en el Distrito
. . ., en el mercado
Conocimiento Dimensién Central? o Encuest
del socio Tinos de ¢Cuéles son los tipos cuesta
Consumidor economica P : de consumidores en el
consumidores L
Distrito Central?
Nivel de escolaridad ¢Cual &s su nivel de
escolaridad?

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

plataforma?

_ Conceptos/ Definicion Definicion . ., .
Objetivo -€D : Dimensién Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
Nivel de ¢Cual es su nivel de
Los clientes son conocimiento conocimiento
aquellos usuarios que tecnolégico tecnoldgico?
. utilizaran la ¢Ha utilizado algln
La Real Academia .
~ plataforma web ya sea tipo de plataforma
Espafiola (RAE) S r
- . . para poder buscar . . web digital para
Conocimiento | define cliente como . Dimension .
del persona que utiliza los productos y servicios 50Ci0 realizar compras en e Encuesta
. - (consumidores finales) i Uso de linea?
Consumidor | servicios de un economica ——
orofesional o una 0 para poder plataforma web ¢Cuéles
empresa promocionar sus digital herramientas recurre
' servicios y/o usted para realizar a
productos busqueda de un
(MIPYMES) producto, servicio o
empresa?
— 7 ot
. ¢Qué tipo de
9 “El modelo de Tipo de servicios | servicios se va
= negocio de una a ofrecer ofrecer a los clientes
ga_ empresa €s una El modelo de negocios en la plataforma?
8 herramienta previa al | permitira determinar el ¢Cudles son las
plan de négocio, cuyo | plan de negocio que se | e nvificacion Categorias de categorias de
objetivo es permitir desea implementar de servicios servicios servicios que se ¢ Encuesta
conocer con claridad | para el desarrollo de la pueden ofrecer a las e Juicios de
Estudio de el tipo de negocio que | plataforma, los MIPYMES? expertos
negocio Se vaacrear e servicios que se ¢Cuales son los ¢ Entrevistas
introducir en el pueden Costos de costos de servicios o Estudio de
mercado, a quién va ofrecer a los clientes servicios se pueden ofrecer a casos
dirigido, como se vaa | de la plataforma y cuél las MIPYMES?
vender y como sevan | es la atractividad que ¢ Cudl seria los tipos
a conseguir los tendra la misma en el de medios de
ingresos” mercado. Publicidad Tipos de Medios | publicidad que se
(Westreicher, de Publicidad usaran para
2021.) promover la

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

Objetivo Conqeptos/ Defiician Deflnlc_:lon Dimensién Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
¢Cuales son las
Categorias de Medios categor[ag de medios
de Publicidad de publicidad
disponibles para
. MIPYMES?
El modelo de ¢Cuales son las
negocio de una icticas d caracteristicas de
empresa es una Cara}ct_erlstlcas e servicios de publicidad
herramienta N Servicio disponibles para
grewa al -plan El modelo de negocios Publicidad MIPYMES?
cﬁynoeggj?;)i,vo permitira determinar el (;Cuéles_ son los costos
es permitir plan d«_a negoclo que se Costos de servicio de m_e(_jlos d? .
- CONOCEr con desea implementar publicidad disponibles o En_CL_Jesta
= claridad el tipo para el desarrollo de la para{MIP\_/MES? e Juicios de
S Estudio de de negocio que plata_lf(_)rma, los ¢Cual es tlpo_ de pago expertos
= . servicios que se . de los servicios e Entrevistas
S negocio se vaacreare Tipo de pago . . : .
o ntroducir en el pueden _ publicidad disponibles e Estudio de
] mercado. a ofrecer a los cllent,es de para MIPYMES? casos
quién va] :a ptlata][‘pr_rgady cudl es g,Qq;é)lnumero do(aj
A . a atractividad que , . osibles proveedores
dirigido, como tendra la misma en el Ntmero de posibles Eon necesr,)arios para la
sevaa vender mercado. proveedores implementacion de la
y como se.vzlam plataforma?
?n;cr)gssggljlr 03 ¢ Cudl seria los tipos de
(Westreicher, Proveedores Tipos de proveedores g_rovee_dores
2021.) |spon_|bles en
Tegucigalpa?
¢Cuales son los costos
Costos de de proveedores
proveedores disponibles para
MIPYMES?

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacion de conceptos o variables

Definicion

Conceptos/

Objetivo Variables

Definicion

Conceptual

Operacional

Dimensién

Indicador

Preguntas

Instrumentos

Andlisis de
grado de
interés

Especifico N. 1

La atractividad
en una
plataforma
web, es el
diferenciador
que ofrece el
servicio al
consumidor
final.

La atractividad en una
plataforma web, es el
diferenciador que
ofrece el servicio al
consumidor final.

Publicidad

Cantidad de
busquedas / visitas

¢Cual es el incremento en
visitas/clientes que
esperaria en su empresa al
hacer uso de una
plataforma web?

Retroalimentacién

¢Coémo le gustaria recibir
retroalimentacion de los
clientes?

Disefio

Usabilidad

¢ Qué caracteristicas del
disefio de una plataforma
considera que son de
importantes?

Costo de
mantenimiento

¢Cuales son los costos de
mantenimiento para una
plataforma web?

Clientes

Grado de interés de
las MIPYMES

¢ Esta interesado en utilizar
una plataforma web para
ofrecer los productos o
servicios de su empresa?

¢ Qué tipo de servicios
complementarios le
gustaria recibir de una
plataforma web?

e Encuesta
e Analisis de
documentacién

Grado de interés del
consumidor final

¢Esté interesado en utilizar
una plataforma web para
buscar los productos o
servicios de su preferencia?

¢ Estaria interesado en
brindar comentarios o
resefias sobre los productos
0 servicios que ha
comprado?

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

_ Conceptos/ Definicion Definicion . ., .
Objetivo -€D : Dimensién Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
Porcentaje de ¢Cuantos competidores
competidores en el existen actualmente en el
mercado meta. mercado meta?
. ;Cudles son los tipos de
Tipo de © > P
ol tidad caracteristicas de la caracteristicas de los
. Sb_a canfida competencia competidores del negocio
€ bienesy P ' de plataformas web?
servicios que el " o — —
mercado requiere | La demanda es el Competencia | Servicios que ofrece | ¢Cudles son los servicios e Encuesta
ado req - A la competencia que ofrece la competencia? e FODA
0 solicita para conjunto de bienes ;Cudles es el valor de los Las 5 Fuerzas
. . [ ]
buscar la y/o servicios los Valor de los gervicios ue ofrece la de Porter
Demanda satisfaccion de consumidores o servicios que ofrece at
. . . competencia?
una necesidad clientes requieren - Cual es el enfoaus de 108
~ especifica a un para satisfacer sus Enfoque de los gervicios Ue o f?ece la
> precio necesidades. servicios moet nqi 5
S determinado” COC Ple € CI a g d
2 (Baca Urbina, _ ¢Cual es el tipo de mercado
S 2010, p. 29) Tipo de mercado meta donde se pretende
=1 ' colocar la plataforma web?
8 Escala del = =
¢Cual es el tamafio de
mercado
~ mercado meta donde se
Tamafo de mercado
pretende colocar la
plataforma web?
Segin a la RAE, | Laofertaesel Porcentaje de ¢Cual es el porcentaje de
Oferta se define conjunto de bienes aceptacion de la aceptacion de la plataforma e Encuesta
como conjunto y/o servicios plataforma web. web? e FODA
de bienes o existentes en el e Las 5 Fuerzas
mercancias que mercado que Plataforma .
Oferta g . g Tipo de o~ 3 Pl
se presentan en el | satisfacen una web caracteristicas ¢Cuales son las
mercado con un necesidad caracteristicas generales del
. e generales del e
precio concretoy | especifica de los servicio a ofrecer servicio a ofrecer?
en un momento consumidores o '
determinado. clientes.

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

(computadora y moviles)?

Objetivo Conqeptos/ Defimicion Defm".:'on Dimensién Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
= ¢Cual es el alcance del e Encuesta
S = Alcance del Nivel del alcance de | servicio que se brindara en e FODA
= Oferta " A
29 servicio servicio la Las 5 Fuerzas
L plataforma web? de Porter
PMBOK ; CUA i
. ¢Cudl es el tipo de
(2017) Tipo de TICS para | yono10g7a adecuada a
“Herramientas, comunicacion utilizar para la
SiStemaS, El niVeI de aplicaci(')n Interna Comunicacién externa?
ormdticos | informaciony Cutl o5 el tipo e » Jicios de
. . ¢Cu i
Gestion de especificos, telecomunicacion TICsparala | T1P0 deTICs para tecnologfa adecuada a expertos
medio de i . .. | comunicacién - ¢ Analisis de
comunicacion etc., utilizados | para almacenar, comunicacion utilizar para la documentacion
para transferir | transmitir, manipular externa comunicacion interna?
informacién y recuperar, datos
entre los entre interesados.
™ interesados del Clasificacion de ¢Cual es la clasificacion de
pd proyecto” (p. TICs TICs?
8 726)
t . 7 -
S Experiencia de (,Cual_ esla expectatlvg dgl
o - usuario en cuanto al disefio
W “El Disefio usuario en cuanto a de una plataforma e
Disefio de la | uso de una . -
web es aquella interactividad de la
s - plataforma plataforma :
actividad El disefio de - misma?
. ; amigable al —— - -
Anélisis de consistente en | plataforma web es usuario ¢Cudl es el tipo de e Juicios de
Disefios de planificar, para determinar como Tipo de disefios de tecnologia adecuada a expertos
plataforma disenar, se vera visualmente y plataforma web utilizar para el disefio de Anélisis de
web mantener y en cuanto a cédigo la plataforma web? documentacion
crear paginas plataforma. ¢Cudl es la capacidad de
b” (Ecdisis, isefi - ili
web” ( Disefios de Adaptabilidad de la adaptabilidad de Iq
2020.) plataforma plataforma a los diferentes
plataforma . - g
web dispositivos digitales

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

_ Conceptos/ Definicion Definicion . ., .
Objetivo -€D : Dimensién Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
. ; Cudles tipos de
Tipos de ¢ pe
. ) almacenamiento almacenamiento hay
| La aéqultecéu;? web disponibles?
C%E% Iea?}?)srmz (';r']" Categorias de ¢Cudles son las categorias
L hardware de hardware?
que las paginas de un ——
. . . ¢ Cuéles tipos de
sitio web estan Tipos de proveedores .
e Hardware . proveedores hosting hay
estructuradas y Se utilizaria hosting disponibles?
enlazadas entre si, de | para determinar D - — ..
£y ¢ Qué herramientas e Juicios de
2 manera logica y la estructura a Capacidad de utilizaria la plataforma para expertos
z Andlisis de coherente. Una nivel de aln?acenamiento de el almacenafniento de P e Caso de
8 Arquitecturas | arquitectura web desarrollo de datos informacion v bases de Estudio
5 de plataforma | ideal ayuda a los cddigo que se datos? y Andlisis de
. ! [ ]
§ web usuarios y a las encarga de que Catedorias d -Cual 0 teqor q I3t taci6
8 arafias de los toda la I6gica I ?]ego_ as f IC nua es so ras categorias ocumentacion
motores de bldsqueda | de una pagina €nguajes para b €nguajes para b?
a encontrar web funcione. programacion we prcog’rlamacll?_n wg d
s . . ;Cual es el tipo de
facilmente lo que Tipo de arquitectura ;r uitectura zfdecuada a
estan buscando en un Software de plataforma web utﬂizar ara el disefio?
sitio web” (Luque, = 3 p :
ipos de . .
2020) pos @ ¢Cual son los tipos de
herramientas para .
- herramientas para
desarrollo del disefio L
desarrollo del disefio web?
web
. Conjunto de
Conjunto de elerr{entos
~ elementos disponibles e Juicios de
z disponibles y ponibies y N s | . expertos
o : necesarios para | Estimacion ¢Cual es el nimero ideal de .
o necesarios para o e Estudio de
= Recursos llevar a cabo la | de recurso Numero de puestos recurso humano para
%= llevar a cabo la . ., €asos
@ - S gjecucion de humano operar la plataforma? .
o ejecucion de o e Cotizaciones
& . actividades
w actividades dentro de
dentro de la
la empresa.
empresa.

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

proyecto.

del proyecto.

plataforma web?

. Conceptos/ Definicion Definicion . ., .
Objetivo -€p : Dimensién Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
Estimacion Cantidad de equipo ¢Cuél es la cantidad de
de recurso tecnolégico recurso tecnoldgico para
tecnol6gico requerido operar y la plataforma?
. . ; Cudles son los insumos
. Conjunto de Mobiliario y © .
Conjunto de - . . necesarios para la
elementos equipo de Cantidad de insumos -
elementos disponibles el operatividad de la
disponibles y ponibles y plataforma?
: necesarios para —
necesarios para Estimacion - s
Recursos llevar a cabo la . Monto por servicio ¢Cual es el monto por
llevar a cabo la . o de alquiler de : Q. .
. P ejecucion de e de alquiler servicio de alquiler?
ejecucion de O oficina
o actividades — -
actividades dentro de Estimacién .. o e Juicios de
dentro de la - Monto por servicios | ¢Cual es el monto por
la empresa. de servicios . - P expertos
empresa. C publicos servicios pablicos? .
< publicos e Estudio de
; Estimacion - s casos
=z de servicio Monto por servicio ¢Cual es el costo de « Cotizaciones
o d - - . -
. e hostin servicio de hosting?
= de hosting g g
3 i i Cantidad de ] i
:,‘J- Ests_setrez;\llza Estg_setre?llza B ;Qué cantidad de
| gu? iante a(mj g\ef iante :‘ necesarias para actividades se requieren
et_m_lglc:jn € et_'n_'g'?jn € implementar la para la implementacion de
actividades activicades Determinar la plataforma web?
necesarias para el necesarias para | | plataforma web
desarrollo del el desarrollo del e Es ¢Cual es el tiempo
. . requerido para el desarrollo
Tiempo PR, - PIOESIT, I Duracion de cada a par
(cronograma) estimacion de su estimacion de actividad de cada actividad en la
duraciény la su duracién y la ' implementacion de la
determinacion de los | determinacién plataforma web?
recursos y de los recursos ¢Cudl es la cantidad de e Juicios de
restricciones para la | y restricciones Desarrollar Cantidad de recursos | recursos necesarios para expertos
creacion del para la creacion | el necesarios para cada | cada actividad en la e Estudio de
cronograma del del cronograma | cronograma | actividad. implementacion de la casos

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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Continuacion Tabla 4 Matriz de Operacionalizacion de conceptos o variables

Operacionalizacién de conceptos o variables

RAE, 2021b)

finales.

Objetivo Conc_eptos/ Definicion Defm".:'on Dimensién Indicador Preguntas Instrumentos
Variables Conceptual Operacional
¢Cual es el presupuesto de
Presupuesto de .
Costo de Personal : planilla de empleados
la planilla .
requeridos?
sty Qe_ €quipo Presupuesto de | ¢Cudl es el presupuesto
tecnologico X .
equipo para la compra de equipo
(software y -~ -
tecnoldgico tecnologico?
hardware)
Costos del PreSl_que_-sto de | ¢Cuél es el presupuesto
o mobiliario y para la compra de
Mobiliario y X e .
El presupuesto El presupuesto Equipo de oficina | €9Y1PO de mobiliario y equipo de
inicial estimado con | inicial estimado | —J'P oficina oficina? e Estudio de
base a las con base a las Costo de ¢Cudl es el presupuesto €asos
Costos . - L Presupuesto de .
necesidades necesidades servicios digitales .. para la compra de o Cotizaciones
S S - servicios L
< identificadas. identificadas. (sequridad del digitales servicios digitales?
= sitio, dominio)
S Costo de alquiler Pres_upuesto de | ¢(Cuélesel presupqesto
= - servicio de para el pago servicio de
S de oficina . .
2 alquiler alquiler?
8 Presupuesto de | ¢Cudl es el presupuesto
Costo de servicios para el pago de servicios
servicios publicos | publicos publicos?
Costo de servicio | Presupuesto de | ¢Cual es el presupuesto
de hosting servicio de para el pago de servicio
hosting de hosting?
“Organizacion y Los servicios es Nivel de s .
. . . ¢Cuales son los niveles de
personal destinados | el producto Seguridad seguridad del . S
N - seguridad del servicio?
acuidar intereses 0 | (plataforma servicio .
. . e Estudio de
Estudio de satisfacer web) que se Tiemoo de casos
Servicios necesidades del ofrecera a los res ugsta ara ¢Cudl es el tiempo de oE t
Complementarios | pdblico o de alguna | clientes Capacidad de P P respuesta para resolver neuestas
. o resolver P
entidad oficial o MIPYMES y respuesta inquietudes de inquietudes de los
privada” (ASALE & | consumidores Iog clientes clientes?

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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3.2. ENFOQUE Y METODOS
Para el desarrollo de este estudio se desarrollo y se aplicaron diferentes enfoques y
métodos. El enfoque que se utilizé para la investigacion fue de tipo mixto, ya que implico la
obtencion y andlisis de datos cuantitativos y cualitativos que sirvieron de base para responder con
fundamentos a las preguntas de investigacion y al planteamiento del problema central del mismo.
A continuacion, se describen los métodos y enfoques han sido seleccionados y seran

aplicados en la investigacion.

3.2.1. Diagrama de Enfoque y Métodos
En la siguiente figura se muestra de manera gréafica el alcance de la investigacién, el método
que se aplicara, enfoque, técnicas e instrumentos a utilizar para dar estructura y guia a esta

investigacion.

Enfoque Datos Técnica Instrumento Muestreo Muestra meta

Muestreo

probabilistico [N
Muestreo no
Cuantitativo R illshco

Entrevista [SEE (Cuestionario

Enfoque
analisis de
documentos
Coualitativo estudio
Cuadro

Figura 10 Diagrama de Enfoque y Métodos

Fuente: Elaboracion Propia (2021)

Los elementos principales ilustrados en la Figura 9, técnicas, instrumentos, muestreo y
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muestra meta, seran detallados en las siguientes secciones.

3.2.2. Alcance de la Investigacién

La investigacion tiene un alcance descriptivo ya que se presenta recolectar o medir
informacidn de maneras independiente o de forma conjunta acerca de las variables que se buscan
responder. Nos ayuda a visualizar los distintos angulos o prismas de lo que se presente investigar
(Sampieri, 2011, p. 95).

Se realizard con un disefio no experimental de manera transeccional puesto que la
recoleccion de la informacion serd en un punto en el tiempo, es decir, en un momento dado (Mata,

2019).

3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION.

3.3.1. Poblacion

Para efectos de este estudio de prefactibilidad de la plataforma virtual web de busqueda de
servicios y producto “Pocket Deals” para MIPYMES, se define a la poblacion como los clientes
MIPYMES y el consumidor final del Distrito Central, el cual incluye las ciudades de Tegucigalpa
y Comayaguela; donde los clientes MIPYMES son todas las empresas micro, pequefias y medianas
que existen en Distrito Central y el consumidor final son las personas del sexo masculino y
femenino que residen en la ciudad de Distrito Central.

Se realiz6 una peticion a SENPRENDE, en la cual se solicitdé la informacion de las
MIPYMES a nivel del Distrito Central. Ellos atendieron la solicitud compartiendo una lista con la

informacion siguiente:
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Tabla 5 Datos de las MIPYMES

Tipo de Empresa Casos Porcentaje

Mediana/Pequefia Empresa 651 64%
Micro Empresa 365 36%
Total 1,016 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de SENPRENDE (2021).

Las siguientes tablas detallan la cantidad de consumidor final a nivel del Distrito Central:

Tabla 6 Poblacion Urbana y Rural del Distrito Central

Poblacion ‘ Cantidad

Urbana 1,143,373
Rural 116,273

Total 1,259,646

Fuente: Elaboracion propia con datos del INE (2018). (Distrito Central, Francisco Morazan — INE, s. f.)

En la tabla anterior, se detalla la poblacidn que reside en el Distrito Central, tanto en el area
urbana como en area rural. Para los propositos de esta investigacion solo se considera a la
poblacién que reside en el casco urbano del Distrito Central. En la tabla siguiente, se detalla la
poblacién de total del Distrito Central por género; pero dentro de esta poblacion objetivo solo

seleccionara aquella poblacion que se considere un cliente potencial.

Tabla 7 Poblacién del Distrito Central por género

Poblacion ‘ Cantidad Porcentaje
Mujeres 667,087 53%
Hombres 592,559 47%
Total 1,259,646 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos del INE (2018). (Distrito Central, Francisco Morazan — INE, s. f.)

Para esta investigacion, solo se considerara la poblacién que potencialmente pueda tener
interés y hacer uso de una plataforma web; por tal razén se detalla la poblacion por rango de

edades. La Tabla 8 muestra la poblacion por edad de las personas que seran el objetivo para obtener
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la muestra de la investigacion.

Tabla 8 Poblacion Urbana del Distrito Central por Rango de Edad

Edad (Rango

de afos) ozl
15-19 109,805
20-24 107,682
25-29 108,605
30-34 100,729
35-39 81,772
40-44 68,235
45-49 58,139
50-54 49,046
55-59 40,635
60-64 32,701
65-69 25,176

Totales 782,525

Fuente: Elaboracion propia con datos del INE (2018). (Distrito Central, Francisco Morazan — INE, s. f.)

Los totales de poblacion antes mencionados obtenidos de SENPRENDE vy el INE, tanto
para las MIPYMES registradas y para la poblacion residente en general de Distrito Central

respectivamente, son el universo de la muestra.

3.3.2. Muestra

En la siguiente seccidn se detallan las técnicas de muestreo seleccionadas para los dos tipos
de poblacion objetivos de la investigacion: MIPYMES y consumidor final.

Para la muestra de la poblacién del consumidor final, se selecciond un muestreo aleatorio
simple de la ciudad de Distrito Central, en la cual se tomé la poblacion existente para el afio 2018,
segun el INE es de 782,525 personas en el ambito urbano, dado que cada individuo de la poblacién
general tiene la misma posibilidad de ser escogido para la muestra. Asimismo, este muestreo se

obtiene definiendo las caracteristicas de la poblacién y el tamafio de la muestra. En esta
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investigacion, se opta por personas potencialmente pueda tener interés, hacer uso de una
plataforma web y se encuentre dentro de un rango de edad de 15 afios hasta 69 afios.

Para calcular la muestra de la poblacion del consumidor final, se utilizara una formula de

la poblacion finita:

N*Zz*p*q )

Féormula Tamano de la muestra n = (
d2x(N—1)+Z2xp=q)

En donde:

N= Tamafio de la poblacion

Z= Nivel de confianza= 95%= 1.96

d= Error maximo aceptable= 5%= 0.05
p= Probabilidad de éxito= 0.5

g= Probabilidad de fracaso = 0.5

n= Tamano de la muestra

A continuacion, se realiza el calculo de la muestra para el consumidor final.

782,525%(1.96)2%0.5%0.5 )

Formula Tamano de la muestra n = (
(0.05)2%(782,525—1)+(1.96)2%0.5%0.5

751,537.0 1)
1,957.27

Férmula Tamaio de la muestra n = (

Formula Tamaiio de la muestra n = 383.9720 = 384 personas

En base a lo anterior, se concluye que segun los resultados de la aplicacion de la formula
se deberan encuestar un total 384 personas naturales del Distrito Central para poder brindar el

soporte estadistico a la investigacion; y de esta manera generar una inferencia de lo que opina la
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poblacién meta. Es importante mencionar que el universo de la muestra se formula de la poblacion
urbana del Distrito Central cuyas edades oscilan entre los 15 y 69 afios.

En el caso de la muestra de las MIPYMES se realizara un muestreo no probabilistico de
tipo propositivo; para el cual se seleccionaran, dentro de la cantidad total de 1,016 de MIPYMES
en el Distrito Central, aquellas que cumplan con las siguientes caracteristicas:

e Se encuentran ubicadas en el Distrito Central.

e Cuenten con minimo 1 afio de operacion.

e Presencia en redes sociales, deseable.

e Disponer de un potencial incremento de la productividad al aplicar soluciones tecnologicas.

e Que se encuentren operando en un rubro (Tecnologia, servicios, alimentos, agroindustrias,
etc.).

Se realiz6 una muestra representativa de MIPYMES de la poblacion total, clasificandolas
por rubro y tipo de empresa; obteniendo una muestra de 75 empresas que se distribuyen en 34
microempresas y 41 pequefias y medianas empresas. En las tablas siguientes se muestra a detalle
la seleccion realizada:

Tabla 9 Muestra representativa de Micro empresas

Rubros Total Muestra
Agroindustria (Ejemplo: produccién de lacteos, conservas de leche, frutas envasadas, 1 )
miel, café, reposteria etc.)

Agropecuario 3 1
Alimentos (Restaurantes y comedores) 67 4
Artesanias, manualidades, bisuteria 42 3
Artisticas / Culturales 4 1
Comercio (Compra y venta) 36 2

Fuente: Elaboracion propia con datos de SENPRENDE (2021).
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Continuacion Tabla 9 Muestra representativa de Micro empresas

Rubros Total Muestra
Comercio Mayorista 1 1
Comercio Minorista 16 2
Emprendimiento 2 1
Hoteles 1 1
Industria (Ejemplo: produccion serigrafia, zapatos, ollas de acero inoxidable, muebles, 10 1
etc.), no compra y venta
Manufactura 4 1
No. Hoteles 1 1
No. Textil 1 1
Otros 52 3
Profesionales 5 1
Salud 3 1
Servicios 55 3
Tecnologia 11 1
Textil 11 1
Transporte y Almacenamiento 6 1
(en blanco) 13 1
Total 365 34

Fuente: Elaboracion propia con datos de SENPRENDE (2021).

Tabla 10 Muestra representativa de Pequefia y Mediana Empresa
Rubros Total Muestra
Agroindustria (Ejemplo: produccion de lacteos, conservas de leche, frutas envasadas, miel, 44 3
café, reposteria etc.)
Alimentos (Restaurantes y comedores) 63 4
Avrtesanias, manualidades, bisuteria 11 1
Comercio (Compra y venta) 67 4
Comercio Minorista 1 1
Construccion 40 4
Hoteles 3 1
Industria (Ejemplo: produccion serigrafia, zapatos, ollas de acero inoxidable, muebles, etc.), 28 5
no compra y venta

Fuente: Elaboracion propia con datos de SENPRENDE (2021).
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Continuacion Tabla 10 Muestra representativa de Pequefia y Mediana Empresa

Rubros Total Muestra
Manufactura 2 1
Otros 63 4
Profesionales 2 1
Servicios 188 10
Tecnologia 42 3
Textil 16

(en blanco) 10 1
Total 580 41

Fuente: Elaboracion propia con datos de SENPRENDE (2021).
En el caso de la muestra de las MIPYMES, se realizara un muestreo no probabilistico. Se
selecciond este tipo de muestra dado que la eleccion de los elementos de la muestra no depende de

la probabilidad o el calculo; sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion.

3.4. INSTRUMENTOS, TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS

En el andlisis de esta investigacion se aplicaron diferentes instrumentos, técnicas y
herramientas para la obtencion de los datos para el desarrollo de la misma, como se detalla a

continuacion:

3.4.1. Técnicas

En esta seccion, se detallan las diversas técnicas que se seleccionaron y se aplicaron para

el presente estudio.

e Entrevistas y Juicio de Expertos: Seran requeridas para el juicio de expertos, para facilitar la

obtencion de informacion en base las experiencias de ellos y posibles lecciones aprendidas;
ademas de tecnologias recomendadas para el desarrollo, disefio y lanzamiento al mercado de la

plataforma digital web. De igual manera, consultar aspectos como la publicidad, costes y/o
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comercializacion. Esta técnica sera aplicada de forma electrénica haciendo uso de herramientas
digitales como Google Meet 0 Zoom y/o a través de Ilamadas telefonicas. Los datos obtenidos
por la aplicacion de esta herramienta se consolidaran en una base de datos en Microsoft Excel,

el cual permitira analizar la informacion a través de tablas y/o gréaficos.

Encuestas: Esta técnica permitio obtener datos sobre las expectativas del consumidor final y los
clientes MIPYMES para con la plataforma digital web, como ser, preferencias, necesidades y
categorias de empresas con respecto a los servicios que ofrecen. Esta técnica se aplico de forma
electronica haciendo uso de herramientas digitales como ser encuestas de Google, via
telefdnica, por escrito. Los datos obtenidos por la aplicacion de esta herramienta se consolidaron

en una base de datos en Microsoft Excel a través de tablas y/o gréaficos lo que facilité su analisis.

Estudio de casos: Esta técnica permitid analizar y revisar documentacion de plataformas

digitales web, para conocer la tecnologia que se utilizaron y las razones de porqué fueron
seleccionada. Ademas, permitié analizar la arquitectura y qué aspectos detectaron en el mercado
que los llevo al éxito o al fracaso. El estudio de casos similares facilito la orientacion hacia el
camino correcto para las mejores decisiones con respecto a lo que es conveniente para la
plataforma.

Andlisis de Documentacidn: Con esta técnica se enfoco en revisar la documentacion recabada

al analisis previo de la investigacion, para analizarla de manera exhaustiva y recolectar aquella
informacién que se considere Util y/o aporte valor a responder una o mas variables de la
investigacion.

FODA.: Esta herramienta se aplico para analizar la competencia, con los distintos aspectos que
esta proporciona, para conocer nuestra posicién con respecto a ellas.

Las 5 fuerzas de Porter: Dicha técnica fue de apoyo para analizar el mercado que se desea
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abarcar, por medio de distintos puntos, como ser, los proveedores, competencia como otras

plataformas similares si existen y clientes potenciales.

3.4.2. Instrumentos
A continuacién, se enumeran los diferentes instrumentos seleccionados para esta

investigacion.

e Cuestionario: Este instrumento fue Util para conocer la opinion y/o comentarios de los
expertos y fue aplicado a través de una entrevista. Al aplicar dicho instrumento, se realiz6 un
conjunto de preguntas de una o méas variables que se desean medir para poder explotar las
experiencias de los expertos en el area de desarrollo de plataformas digitales web, tecnologias
de la informacion y publicidad.

e Hoja de encuesta: Este instrumento se utilizé para llevar a cabo el levantamiento de encuestas

dirigidas, tanto a los clientes finales y al cliente MIPYME de la plataforma digital web, de
esta manera se busca responder a una 0 mas variables.

e Guia de andlisis de documentos: Contiene las preguntas a realizar al momento del analisis de

la documentacién previamente recolectada con el fin de focalizar al lector con la informacién
que se pretende obtener.

e Cuadro comparativo: Es un instrumento que permitié una mejor visualizacién en cada caso de

estudio analizado para poder compararlo con la plataforma digital web que se pretende

desarrollar.
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Tabla 11 Cuadro Comparativos para Caso de Estudios

Técnica Instrumento

Cuestionario Entrevistas, Juicio de Expertos
Hoja de Encuesta Encuestas
Guia de andlisis de documentos Anélisis de documentacion
Cuadro comparativo Estudio de casos, las 5 fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracion propia (2021).

3.4.3. Procedimientos

Una vez planteados las técnicas e instrumentos de investigacion para poder obtener los datos
importantes para la implementacion de la plataforma digital web, se determind proseguir de la siguiente

manera:

e [ase de casos de estudio

Con el objetivo de recopilar informacién sobre las plataformas digitales webs similares a
la iniciativa propuesta en esta investigacion, se considera dicha documentacion sobre su
operatividad; esto con el objetivo de tener una orientacién en los distintos aspectos necesarios para
su implementacion, tecnologias, comercializacion y/o disefio. Obtener esta informacion en primera

instancia sera de beneficio para la realizacion de los pasos posteriores.

e Fase de Encuestas

Al aplicar el proceso de encuestas, facultard el poder conocer las necesidades o
expectativas que el cliente MIPYMES tendra con respecto a la plataforma propuesta, el grado de
interés que pueda generar dicho producto y que se espera del mismo. Asimismo, se espera recabar
estos datos enfocados en el consumidor final: si es un producto que utilizarian, que consideran atil
en su dia a dia. Esta informacion seré recolectada mediante la aplicacion de encuestas a la muestra

calculada previamente en esta investigacion para los clientes finales, asi como a las MIPYMES

70



que cumplan con las caracteristicas definidas en puntos anteriores, para ser encuestadas y
colaboren de manera voluntaria. La fase de encuestas sera llevada en paralelo con la fase anterior
del caso de estudio con el fin de obtener informacion mas técnica y una ligera nocién de la cantidad

de clientes potenciales, entre otros aspectos que se consideran.

o Fase de Entrevistas

Esta fase fue la ultima en realizarse ya que fue es necesario estar preparado sobre los
aspectos tecnoldgicos que fueron cubiertos por el caso de estudio, a su vez con ayuda de la fase de
encuestas a los diferentes tipos de clientes, se obtuvo informacion necesaria para tener una
respuesta a las demas variables a responder. Se realizaron entrevistas a los expertos en el area para
capturar su opinion con respecto a los distintos tipos de tecnologia disponible en el mercado para
el desarrollo, disefio e implementacién de una plataforma digital web. También se realizaron
entrevistas a expertos en publicidad para tener su punto de vista en los distintos medios utilizados
hoy en dia para la comercializacién, el alcance del mercado meta y las formas para llegar a esos

clientes potenciales.

3.5. FUENTES DE INFORMACION
Las fuentes de informacién son aquellos medios que al aplicarlos proporcionan datos e
informacion relacionados con la investigacion para alcanzar los objetivos esperados y obtener una
vision mas amplia del problema que se estd resolviendo. Las principales fuentes de esta

investigacion se identifican de la siguiente forma:

3.5.1. Fuentes Primarias

Las fuentes primarias de esta investigacion son los datos estadisticos que fueron brindados

71



por instituciones gubernamentales como ser el Instituto Nacional de Estadistica y SENPRENDE,
las entrevistas con expertos en el area y las encuestas que fueron aplicadas a los clientes finales
y los clientes MIPYMES en conjunto con la retroalimentacion que ellos brindaron.

Se realizd el andlisis y estudio de la plataforma digital web implementada en México,
Ilamada Shopomo, para conocer las caracteristicas que son de interés a la investigacion.

Se analizo el estudio con el titulo “Cinco formas de ganar con las plataformas digitales”.
este estudio que nos brindé un panorama general de las tendencias y crecimiento sobre dicha
herramienta, asi como datos estadisticos sobre los modelos de negocio por los que mas se inclinan
las empresas que contratan este tipo de servicio hoy en dia, los beneficios que proporcionan y las
tendencias de desarrollo y disefio. También se analiz6 y estudio un documento Ilamado
“Plataformas Digitales que definird a los ganadores y perdedores en la nueva economia”
(Accenture, 2016); en el cual dan una perspectiva desde el punto de vista de un gerente o duefio
de una empresa. Esta investigacion estd fundamentada con datos estadisticos y experiencias, fue
realizada por la empresa “Accenture”, es una multinacional de consultoria estratégica, servicios

tecnoldgicos y externalizacion.

3.5.2. Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias son los articulos digitales de revistas de renombre como ser la
revista Forbes, asi como también se recabo informacion presentada en “Libro Blanco Plataformas
de e commerce” en su edicion 2021, que brinda orientacion sobre las plataformas digitales del tipo

especializadas.
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3.6. LIMITACIONES DEL ESTUDIO
Para la realizacion de la investigacion, se encontrd las siguientes limitantes:

e Considerando que los prondsticos de los ingresos por ventas son muy conservadores y que la
muestra seleccionada para los Clientes MIPYMES fue muestreo no probabilistico de tipo
propositivo, es importante considerar el tiempo disponible para la aplicacion de las encuestas
para este tipo de investigacion y proyecto. Dado que, a una mayor muestra, existe una mayor

confiabilidad de los resultados mejor ende una mejor calidad delos mismos.

e La informacion estadistica relacionada a las MIPYMES disponible portales web de los
distintos organismos locales no siempre esta actualizada. Por lo tanto, fue necesario recurrir a
canales alternativos de comunicacion, como ser correo electronico, redes sociales y Ilamadas
telefonicas sin obtener respuesta, aspectos que limitaron para disponer informacidn reciente

de manera oficial.
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CAPITULO IV

Para dar continuidad a el proceso del estudio de prefactibilidad de la plataforma virtual de
busqueda de servicios y productos Pocket Deals para MIPYMES para micro, pequefias y medianas
empresas del Distrito Central, Honduras, es imprescindible realizar la recoleccion de datos, a
través de la aplicacion de instrumentos, la consolidacion de los mismos, asi como el analisis de los
resultados, incluyendo las técnicas y herramientas planificadas para la medicion del estudio de
prefactibilidad.

Los datos y los resultados se detallaran a través del Estudio de Mercado, Técnico y
Financiero los cuales se adquirieron, mediante la aplicacion de dos encuestas: la primera aplicada
a los Clientes MIPYMES y una segunda aplicada a la poblacion general entre las edades de 15
afios hasta 69 afios, quienes se consideraron los Consumidores Finales de la plataforma. Ademas
de lo anterior, se realizaron entrevistas a expertos en el area de desarrollo de software, analisis de

la competencia y proveedores.

4.1. Estudio de mercado para plataformas en Distrito Central.

Uno de los objetivos de este estudio es conocer la situacion actual del mercado meta como
ser los diferentes rubros de las MIPYMES, las expectativas futuras que esperan los clientes de las
MIPYMES en relacion al uso de la plataforma por medio de las encuestas aplicadas tanto de
MIPYMES como de Consumir Final. Asimismo, se analiz6 la posible competencia y su influencia
en el mercado a través del Analisis FODA (Anexo V1) y las Cinco Fuerzas Porter (Anexo VII).

4.1.1. Enrelacion a el Analisis del Mercado Meta.

Los resultados que a continuacion se detallan son el producto de la aplicacion de dos
encuestas: una encuesta aplicada a los Clientes MIPYMES cuya muestra seleccionada fue de 75

MIPYMES del Distrito Central. Sin embargo, el resultado de la aplicacion final de la encuesta fue
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de 78 empresas, lo representa una muestra de un 104%. La segunda encuesta se aplicé a la
poblacion general entre las edades de 15 afios hasta 69 afios, quienes se consideraran los
Consumidores Finales de la plataforma. La muestra seleccionada fue de 384 personas del Distrito
Central. Cuya aplicacion final es 391 encuestas que representa un 102%, lo que significa que es
una muestra representativa en ambos instrumentos.

El mercado meta de la plataforma Pocket Deals son las MIPYMES vy la poblacion del
Distrito Central de Francisco Morazan; por tal razon, es importante conocer para ambos sus
intereses y expectativas para una plataforma digital.

La Figura 11 representa la distribucion de las MIPYMES encuestadas de acuerdo a su
escala, donde se observa que la muestra es representativa tanto en la micro empresa, la pequefia
empresa y la mediana. Del total de las encuestas aplicadas a las MIPYMES, el 68% fueron Micro
empresas, el 18% fueron empresas medianas y el 14% fueron empresas pequefias. Lo anterior
indica, que la muestra mantiene las proporciones que tiene la poblacion en cuanto a tipos de

empresa.

= Mediana empresa (51 - 150 empleados)
= Micro empresa (1 — 10 empleados)
= Pequefia empresa (11 - 50 empleados)

Figura 11 Distribucion de MIPYMES segun escala , Distrito Central, Francisco Morazan,
Honduras, 2021.

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES (2021).
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Para poder conocer el mercado meta de las MIPYMES no solo se debe se limitar al
conocimiento de la escala de las empresas, es necesario también conocer el rubro en el cual se
dedica cada empresa. En la Figura 12, se observa la distribucion de las MIPYMES encuestadas

segun rubro.
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Figura 12 Distribucion de MIPYMES segun Rubro, Distrito Central, Francisco

Morazan, Honduras, 2021
Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES (2021).

Segun los resultados, se concluye que predominan el rubro de alimentos y bebidas,
belleza, reposteria, mascotas y accesorios, tecnologia, y ropa y accesorios. Esto no significa
que estos rubros son mas relevantes que lo demas, simplemente indica que son los rubros mas
populares dentro de las MIPYMES en el mercado. Sin embargo, es un dato importante para poder

orientar el servicio hacia el mercado meta de la plataforma.

4.1.2. Servicios que usa el mercado meta.
El objetivo principal de este andlisis es conocer el tipo de plataformas y herramientas

digitales que utilizan actualmente las MIPYMES, para promocionar sus productos y servicios en
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el mercado, y que también utilizan los consumidores finales para poder encontrar los productos y
servicios que demandan. Lo que servira para determinar el mercado potencial para una plataforma
digital como Pocket Deals.

En la Figura 13 se describen los diferentes tipos de plataforma que las MIPYMES vy los
consumidores finales han utilizado para sus operaciones y localizar los productos y servicios en el
mercado. Ademas de lo anterior, se observan picos de demuestran las herramientas digitales que

son mas utilizadas.
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Figura 13 Tipo de plataforma que usan los clientes potenciales
Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES y Consumidores Finales (2021).
Los consumidores finales optan por diferentes medios para poder localizar los productos y
servicios de su eleccion; lo cual indica que tienen que revisar muchas opciones para poder localizar

lo que ellos y ellas necesitan.

Se concluye que las herramientas digitales mas utilizadas tanto por las MIPYMES
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como por los consumidores son: aplicaciones de entrega a domicilio (app de delivery) como
se Hugo, Glovo, Pedidos Ya, paginas web y redes sociales.

En vista que Pocket Deals propone ser una plataforma digital de busqueda de
servicios y productos, seria una solucion para los consumidores finales para poder realizar
la busqueda en un solo lugar. Lo anterior es un indicativo que con respecto a este tipo de
cliente una plataforma como Pocket Deals podria generar mucho interés.

Con respecto a las MIPYMES, en la Figura 14 se muestran con mayor detalle las diferentes
herramientas digitales que utilizan para poder promocionar sus productos y servicios; y a su vez,

para poder generar mayor presencia en el mercado actual.

WHATSAPP

ZOOM

TERRA TE IMPULSA
AMAZON WEB SERVICES
REDES SOCIALES

PAGINAS WEB

APP DE ENTREGA A
DOMICILIO

m Mediana  ®mMicro  mPequefia

Figura 14 Tipos de plataforma utilizadas por las MIPYMES, Distrito Central, Francisco
Morazan, Honduras, 2021

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES (2021).

Se concluye que todas las MIPYMES utilizan paginas web; pero que las empresas
medianas y micro son las que utilizan mas estas herramientas, lo que indica que todas las
MIPYMES podrian ser clientes potenciales de Pocket Deals; pero que dentro de todas las

escalas existe mayor preferencia por parte de las empresas medianas y micro.
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4.1.3. Ladescripcion de la Competencia.

Ademas de conocer el mercado meta y los servicios actuales que utiliza las MIPYMES, es
importante conocer la demanda que generaria un servicio como Pocket Deals. Por lo tanto, se le
consulté a las MIPYMES del Distrito Central sobre qué las expectativas futuras que esperarian al
usar una plataforma como Pocket Deals para promocionar sus servicios y productos.

En la Figura 15 se observar que un 46% de las micro empresas, 9% de las pequefias
empresas y un 11% de las empresas medianas indicaron que, si tienen como expectativa un

incremento en sus ventas, al incrementarse el nimero de clientes que utilicen plataforma digital.

Pequefia empresa 1 9 1
Micro empresa (22 46 3
Mediana empresa | 1 11 2
0% 20% 40% 60% 80% 100%

No mNosabe mSi mTalvez

Figura 15 Expectativas futuras que esperan los clientes MIPYMES en relacion al uso de la
Plataforma Distrito Central, Francisco Morazéan, Honduras, 2021

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES (2021).

Los resultados anteriores reflejan que la plataforma digital Pocket Deals tiene un
mercado potencial con las MIPYMES del Distrito Central.

Ademas, de la consulta a las MIPYMES del Distrito Central, también se les consulto a los
consumidores finales entre las edades de 15 afios hasta 69 afios sobre su grado de interés en la

utilizacién del servicio Pocket Deals.
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La Figura 16 puntualiza que un 93% de los consumidores finales tienen interés en
utilizar una plataforma digital para su basqueda de productos y servicios segun su necesidad.
Con los resultados antes descritos, se concluye que los consumidores finales son también un

mercado potencial para la plataforma digital Pocket Deals.

93%

mNo =Sj

Figura 16 Distribucion de consumidores finales, segin grado de interés en la utilizacién del
servicio Pocket Deals , Distrito Central, Francisco Morazan, Honduras, 2021

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para Consumidor Final (2021).

4.1.4. EIl Andlisis de Oferta.

El objetivo del andlisis de la oferta es conocer la competencia en el mercado de Distrito
Central, identificar quienes son, que servicios o productos ofrecen y el mercado al que estan
orientados, con la finalidad de potenciar e impulsar factores claves para el éxito de esta
investigacion.

Para analizar la competencia, se desarrolld un analisis FODA de las empresas que
actualmente podrian ser potenciales competidores de Pocket Deals debido al rubro y por ser
plataformas y/o aplicativos digitales. Las empresas analizadas fueron: Terra Te Impulsa,

PulpeCerca, Busco Aqui 504, Mall Multiplaza Click & Shop y las aplicaciones de entrega a
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domicilio Hugo y Pedidos Ya.

A continuacion, se muestra la Tabla 12 la cual detalla las conclusiones obtenidas del

Analisis FODA. Mayor informacion sobre dicho Analisis FODA, se pueden ver en el Anexo VI.

Tabla 12 Conclusiones del Analisis FODA

Conclusiones del Analisis FODA

App de entrega

Terra te Impulsa

Se encuentra
dirigida
especialmente a
MIPYMES, a la
fecha de este
analisis posee
tiendas o
emprendimientos
pertenecientes al
Bazar del sdbado,
su motor de
busqueda se
enfoca en
promover de
primera
instancia los
productos para
luego llegar a la
tienda, ofrece
pequefios cursos
de formacién
para
emprendedores

La plataforma
posee un disefio
limpio y sencillo
de utilizar.

PulpeCerca

Actualmente
se encuentra
desactualizad
aysin
mantenimient
o yaque al
realizar una
busqueda el
mapa no
resalta las
pulperias o
mercaditos
cercanos.

La
plataforma
posee
patrocinador
es fuertes.

Busco Aqui
504

Esta
plataforma
solo se enfoca
en servicios
de apoyo a la
poblacion en
general de las
ciudades
donde opera;
por lo tanto,
no posee una
amenaza ni es
competencia
para Pocket
Deals.

Mall Multiplaza
Click & Shop

Al momento de

realizar este
analisis, la
plataforma posee
un pequefio
namero de
tiendas
perteneciente al
centro comercial
en su mayoria, se
visualizan los
productos y se
reservan los
mismos para
posteriormente
adquirirlos en
tienda. Posee
marcas tanto
nacionales
reconocidas como
internacionales,
no esta dirigida
especialmente a
MIPYMES.

App de entrega a
domicilio: Hugo

La aplicacion se

encuentra
incursionando en
variedades de
Servicios como
ser de entrega a
domicilio, tanto
pedidos de
comida como
compras en
tiendas de otra
naturaleza.
Cuenta presencia
en el mercado,
las tiendas
registradas no
son MIPYMES
sino grandes
empresas.

Sus métodos de
basqueda son
puntuales; es
decir, los nombres
de los negocios
estan registrados
en la aplicacion.

a domicilio:
Pedidos Ya

Con una entrega

a domicilio
variado que
incluye desde
compras a
restaurantes
hasta farmacias.
Esta aplicacién
se enfoca
exclusivamente
en los servicios
de entrega a
domicilio de
esta manera
centralizando su
areaen el
mercado. Posee
posicionamiento
en el mercado.

Sus métodos de
basqueda son
puntuales; es
decir, los
nombres de los
negocios estan
registrados en la
aplicacion.

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Andlisis:

Dentro de las empresas analizadas, se puede concluir que Busco Aqui 504 y Mall

Multiplaza Click & Shop son plataformas web orientadas a un mercado especifico el cual no esta

dirigido especialmente a MIPYMES. Busco Aqui 504 se enfoca mostrar los servicios de apoyo

disponibles a la poblacién en general de las ciudades donde opera. Dichos servicios de apoyo son
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los centros de salud, centros educativos, postas policias, bomberos entro otros servicios ofrecidos
por el gobierno e organizaciones no gubernamentales. Mientras que Multiplaza Click & Shop
estd dirigida a un pequefio nimero de tiendas perteneciente al centro comercial. Por lo tanto,
podemos concluir ninguna de estas empresas representa una amenaza ni competencia para
Pocket Deals.

PulpeCerca es una iniciativa de la Cerveceria Hondurefia con el fin de permitir que los las
pulperias o mercaditos afiliados a la misma puedan adquirir los productos de la empresa y a su vez
promocionar los productos que ellas tengan disponibles a sus clientes. Dado que se enfoca a un
nicho especifico del mercado, podemos concluir tampoco representa una amenaza ni
competencia para Pocket Deals.

Con respecto a las aplicaciones de entrega a domicilio Hugo y Pedidos Ya, si representan
una competencia potencial en vista que ofrecen la opcidén de buscar productos y servicios
principalmente de empresas medianas y grandes. Ambas empresas tienen un enfoque
exclusivamente en los servicios de entrega a domicilio y sus métodos de bldsqueda son puntuales;
es decir, los nombres de los negocios estan registrados en la aplicacion.

Referente a la plataforma Terra Te Impulsa, esta se encuentra dirigida especialmente a
MIPYMES y emprendedores. Ofrece un catadlogo de ventas de las tiendas o emprendimientos
pertenecientes al Bazar del sdbado. Su motor de busqueda se enfoca en promover los productos de
los emprendedores para luego proceder a la realizar la compra. Esta empresa esta orienta el e-
commerce. Se puede considerar como una potencial competencia a Pocket Deals.

Este analisis permitié conocer las iniciativas digitales que existen en el mercado actual del
Distrito Central para MIPYMES y la poblacién general, donde se encontrd que si existen algunas

plataformas para apoyar a las empresas. Estas plataformas se limitan a servir como una tienda
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virtual y Pocket Deals busca ofrecer un espacio para promocionar los productos y servicios de las
MIPYMES a lavez que brindara el analisis de reportes en base al trafico digital y retroalimentacion
generada por los consumidores.

Se concluye que de la 6 plataforma que se analizaron y que existen en el mercado, dos
son competencias potenciales para la plataforma Pocket Deals, lo que representa un 33% de
la muestra (6) de las empresas que se analizaron. Sin embargo, existe un potencial a un mayor

gue se puede explorar.

4.1.5. Enrelacion al Analisis de Oferta.

Con el analisis de la oferta se pretende determinar la cantidad de productos y servicios a
ofrecer al mercado; asi como evaluar la competencia y su influencia en el mercado actual y analizar
si se cuenta con las condiciones con las que se maneja dicha oferta, para definir los elementos
minimos necesarios para establecer las posibilidades que tendra el servicio de Pocket Deals, en
funcion de la competencia existente.

Para dicho analisis se realiz6 un analisis de las fuerzas de Porter. La Figura 17 muestra los
cinco elementos analizados y la influencia que estos ejercen: proveedores, productos sustitutos,

compradores, nuevos competidores y compariia rivales con respecto a Pocket Deals.
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Figura 17 Analisis de las Fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracion propia con del mercado actual (2021).

Con respecto a los proveedores, la cantidad disponible en el mercado es amplia. Cada uno
ofrece servicios similares con cierta diferenciacion en costo, el cual radica en las caracteristicas
del mismo que ofrece cada uno. Debido a la amplia disponibilidad de proveedores, estos no tienen
ningun poder de negociacion con respecto a Pocket Deals.

Ahora bien, al analizar las compafiias rivales, se consider6 TripAdvisor y Airbnb dado que
utilizan el mismo modelo de negocios el cual es la economia compartida. Dicho modelo de negocio
es completamente en linea, que ayuda a conectar a particulares con el fin de encontrar un servicio
o0 producto de su preferencia. Pese a que no son rivales en cuando al mercado meta, sirven como

una referencia de lo que aspira ofrecer Pocket Deals y es conectar a las empresas con los clientes
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y viceversa.

En el caso de Pocket Deals, los compradores son los clientes MIPYMES del Distrito
Central, que seran quienes utilizaran la plataforma para promocionar sus productos y servicios.
Ellos poseen un poder de negociacion alto, dado que son la fuente principal de ingresos de la
plataforma.

La plataforma ofrecera diferentes paquetes de suscripcion con diversas caracteristicas y
cada uno con un diferente valor de venta. Por otra parte, existen los consumidores finales, quienes
no compraran el servicio de la plataforma, pero seran quienes la utilicen para buscar los productos
y servicios de su eleccion. Dado que ellos son quienes usaran Pocket Deals y buscaran lo que
ofrecen los clientes MIPYMES; esto les da un poder de influencia alto con respecto al contenido
publicado en la plataforma.

Sobre los productos sustitutos, si encuentran algunos disponibles en el mercado tales como
PulpeCerca, Mall Multiplaza Click & Shop y Apps de Entrega a domicilio como Pedidos Ya,
Hugo. Pese a ello, Pocket Deals se diferencia de estos productos o servicios ofreciendo
retroalimentacion a los clientes MIPYMES, publicidad, posicionamiento de busqueda segun las
preferencias de los clientes consumidores y resefias y un monto de suscripcion menor.

Al analizar los competidores potenciales, se concluyé que las plataformas Busco aqui 504
y Terra Te Impulsa serian los posibles competidores de Pocket Deals, ya que ninguna de las
plataformas mencionadas no cobra suscripciones por aparecer en sus respectivas plataformas, pero
pese a ellos Pocket Deals ofrecera un diferencial: la creacion de contenido digital,
promociones dentro de la misma, mineria y analisis de datos, calificacion y comentarios.

Estos servicios no son ofrecidos por ningiin otro competidor.
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4.2. Estudio técnico para plataformas en Distrito Central.

Al momento de administrar una plataforma web digital es importante el nivel de
conocimiento tecnoldgico, lo que brinda una nocion de cuan estructurado esta el proceso, el nivel
de complejidad o simplicidad para el desarrollo de la web. Ademas, proporciona una perspectiva
de las dudas que el usuario podria tener mientras se encuentre utilizando la plataforma. La Figura
18 refleja que de 53 representantes de las MIPYMES encuestadas poseen un nivel de conocimiento
tecnoldgico que varia de intermedio a alto; asi como también un nivel educativo superior. Lo
anterior demuestra que se puede proporcionar los servicios adicionales con un nivel de

complejidad adecuado a lo mostrado en este analisis.

Universitaria Incompleta 4 = 3 6 2
Universitaria Completa 6 22 22 1.
Secundaria Incompleta |2/
Secundaria Completa [3 1

Prefiero no decirlo 1

Nivel de Escolaridad del Gerente

Otro 11

0 10 20 30 40 50 60
Cantidad de MIPYMES
Nivel Basico Nivel Intermedio Nivel Alto Prefiero no decirlo = No tiene conocimiento

Figura 18 Distribucion de Clientes MIPYMES segun nivel de escolaridad y conocimiento
tecnoldgico del gerente Distrito Central, Francisco Morazan, Honduras, 2021

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES (2021).

4.2.1. Las Caracteristicas Requeridas para la plataforma.
Se tienen previstos varios servicios adicionales que ofrecera la plataforma digital Pocket

Deals, la cual esta basada en la opinidn de los clientes potenciales que son los representantes de
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las MIPYMES encuestadas, se les preguntd si estarian interesados en obtener servicios
complementarios en una plataforma digital y cuéles de estos preferirian. En la Figura 19 los
resultados demuestran que el 73% de MIPY MES se encuentran interesadas. Por otra parte, también
indicaron su interés en cuanto al servicio adicional que seleccionarian. Este andlisis ayudara a
conocer el nivel de prioridad que se debe brindar a cada uno de los servicios adicionales, siendo
los servicios mas requeridos: el analisis de resultados, la generacion de contenido para redes
sociales y brindar espacios publicitarios dentro de la plataforma.

Esta informacion sera vital para poder determinar cudles de estos servicios
complementarios se incluiran en el producto minimo viable (MVP por sus siglas en ingles), asi

como también aquellos que se brindaran en una actualizacidn o en una version posteriormente.
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plataforma
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Figura 19 Distribucion de MIPYMES segun necesidad de servicios complementarios,
Distrito Central, Francisco Morazan, Honduras, 2021.

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES (2021).

Ademas del interés sobre la plataforma fue necesario conocer que caracteristicas desean
ver los clientes. Por lo tanto, se consulto a los representantes de las MIPYMES y los consumidores
finales del Distrito Central sobre qué caracteristicas les interesa ver en una plataforma como Pocket
Deals. La Figura 20 detalla las caracteristicas que los representantes de las MIPYMES vy el
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consumidor final indicaron.

400
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Caracteristicas Consumidor Final y Cliente MIPYME ™ Seguridad del sitio web (MIPYMES)

Figura 20 Caracteristicas de mayor interés seleccionados por las MIPYMES y los cons
umidores finales encuestados, Distrito Central, Francisco Morazan, Honduras, 2021.

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para clientes MIPYMES (2021), y consumidor final.

El resultado de este analisis refleja un panorama en el cual los usuarios buscan una
plataforma web digital que sea facil de usar; esto involucra un disefio que sea intuitivo, sencillo y
limpio. En segundo lugar, consideran importante que el sitio sea seguro; es decir que sea una
plataforma en la cual puedan depositar su informacion sin tener algun tipo de perjuicio, dafio
colateral al utilizarla, que manipulen su informacion y/o la resguarde. En tercer lugar, la
adaptabilidad a los dispositivos como ser celulares, tabletas y computadoras. La data analizada
permite conocer las caracteristicas de mayor prioridad al momento del desarrollo de la plataforma
web digital. Se concluye que ambos grupos coinciden en la eleccion de caracteristicas que
consideran de mayor interés en una plataforma web digital.

La Figura 21 nos describe los métodos de retroalimentacion seleccionados por el

consumidor final. Estos métodos de retroalimentacion son importantes ya que permitiran que los
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consumidores finales puedan opinar sobre el producto y/o servicio adquirido. Esta
retroalimentacion, a su vez permitiré que los Clientes MIPYMES conozcan sus areas fuertes y
débiles de su producto/servicios y por ende mejor en ello. Los métodos de retroalimentacion
seleccionados por los consumidores seran elegidos para incluirlos en el MVP al momento del
desarrollo de la plataforma web digital Pocket Deals. Los métodos con mayor interés fueron la

calificacion del servicio o producto y comentarios.

Porcentaje

RESENAS 25% l
COMENTARIO 55% '
RECOMENDACION 29% '
CALIFICACION DEL SERVICIO O 74% l
PRODUCTO

Porcentaje

Método de Retroalimentacion

Figura 21 Distribucion de métodos de retroalimentacion seleccionadas por el consumidor
final, Distrito Central, Francisco Morazan, Honduras, 2021.

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Encuesta para Consumidor Final (2021).

4.2.2. Tipo de Infraestructura, Software y Hardware Seleccionado.

Para realizar la seleccion de las herramientas necesarias a nivel de infraestructura, software
y hardware, se realiz0 una serie de entrevistas a expertos en el area de desarrollo de software. En
el Anexo IX se detallan los resultados de las entrevistas realizadas a cuatros expertos, asi como

también se destacan los aportes realizados en cada una de ellas para esta investigacion. A

89



continuacion, en la Tabla 13 se describe un breve resumen de cada uno de estos aspectos aportado
por las entrevistas.

Tabla 13 Conclusiones del Entrevistas y Juicio de Expertos

Recursos
Realizar un estudio o
analisis previo para

estimar cada aspecto. En
cuanto al recurso humano

en su mayoria coincidid
gue para un
emprendimiento que
comienza es iniciar con
poco pero esencial, es
decir, la cantidad de
recurso humano para
operar sin dificultades

Resumen Entrevistas y Juicio de Expertos

Proveedores
Proveedor confiable,
con facilidad de
implementacion,
internacional, que
brinde soporte y que
posea un fuerte
posicionamiento en
el mercado.

Coincidieron con los

siguientes
proveedores de
infraestructura:
e Amazon AWS
e Azure
e Google Cloud
e GoDady

Comunicacion

Las herramientas
recomendadas para la
comunicacion interna

fueron:
e Jira
e Trello
e Slack
e Teams
e Zoom
Y la externa:
e Correo
electrénico
e Zoom
e Chat

El tiempo de respuesta
dependeré de la
naturaleza de la
pregunta y de las
politicas establecidas
por la empresa, asi
como también el
publico remitente de
dicha pregunta

Desarrollo

Recomiendan una estructura
enfocada en web service, es decir,
dos proyectos que conforman uno
dividido en backend o servicios
web y frontend también conocido
como vistas de usuario. Uso de
herramientas que permitan un
desarrollo orientado a servicios
web, como las siguientes:

Bases de Datos

e PostgreSQL

e MySQL
Frontend:

e React.js
Backend

e Python

e Node.js

La mayoria de la seguridad las
sugeridas fueron las siguientes:

Servidores

e Certificado SSL en 3
capas

e Pruebas de estrés

e Uso de whitelist

Red
e Firewall
Base de datos

e  Accesos limitados
e Realizar backups
periddicamente

Servicios Web

e Tokens de autenticacién
encriptados

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion Tabla 13 Conclusiones del Entrevistas y Juicio de Expertos

Resumen Entrevistas y Juicio de Expertos

Recursos Proveedores Comunicacion Desarrollo
Cddigo

e Pruebas unitarias
e Inicio de Sesion
e Uso de roles para gestionar permisos

Herramientas adecuadas para el desarrollo son la metodologia
Scrum y/o Agil.

Las actividades que se deben llevar a cabo seria:

e  Andlisis de requerimientos Funcionalidades Desarrollo
e Pruebas Implementacion.

La plataforma debe ser 100% adaptable a los distintos dispositivos
y el disefio debera ser sencillo, intuitivo y facil de utilizar.

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Se concluye que es relevante conocer el tipo de infraestructura, software y hardware para
Pocket Deals. Los expertos recomiendan seleccionar cuidadosamente los proveedores de
infraestructura procurando que posean experiencia, tiempo en el mercado, ofrezca soporte técnico
y seguridad de la informacidn. Con respecto a la comunicacion interna y externa con los clientes,
la recomendacion fue la utilizacion del correo electronico. Para la comunicacion interna del staff
administrativo, recomendaron la utilizacion del software Teams de Microsoft, dado que
proporciona chat, lamadas tanto de audio como video, compartir documentos entre otras funciones
atiles para el trabajo en equipo.

También es importante conocer los costos que se debera incurrir para los mismos. La
Tabla 14 muestra los costos estimados para el software seleccionado para la plataforma Pocket
Deals para los primeros 5 afios. Cada software aporta un valor al negocio como ser el certificado
de seguridad que brinda proteccién al sitio web, asi como una mayor compatibilidad con los

navegadores moderno, el Servidor virtual privado (Virtual private server) sera el lugar virtual
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privado donde se alojara el cédigo de la plataforma web digital y serd apuntado por un dominio
que brindara formalismo y confianza en el sitio web. El paquete de Microsoft 365 que incluye una
gama de programas a utilizar por excelencia para el desarrollo adecuado de las actividades
administrativas y de comunicacion interna, ya que este incluye el software de Teams que fue
seleccionado con este fin, también el software de disefio grafico como lo es Adoble Illustrator el
cual seré la herramienta con la que se cubrira el servicio de creacidn de artes publicitarios para los
clientes MIPYMES.

Tabla 14 Costos presupuestados para el pago de servicios de software

Descripcion

o Cantidad | Proveedor Ano 1 Ao 2
del Servicio
. . L. L. L. L. L.
Microsoft 365 1 Microsoft | 1, 400.00 | 14,400.00 | 14,400.00 | 14.400.00 | 14,400.00
Adobe 1 Adobe L. L. L. L. L.
Ilustrador 6,045.12 6,045.12 6,045.12 6,045.12 6,045.12
Dominio 1 Name L. L. L. L. L.
Cheap 3,934.08 3,934.08 3,934.08 3,934.08 3,934.08
Certificado de 1 Name L. L. L. L. L.
Seguridad Cheap 2,639.76 2,639.76 2,639.76 2,639.76 2,639.76
e IR == I DN DNV D
Server) AWS 54,636.48 54,636.48 | 54,636.48 | 54,636.48 | 54,636.48
Total 3 L. L. L. L. L.
81,655.44 81,655.44 | 81,655.44 | 81,655.44 | 81,655.44
L.
Total por Proyecto 408,277.20

Fuente: Elaboracion propia (2021).

4.2.3. Estimacion de Costos de Desarrollo y Soporte para la plataforma.

Se considero el equipo y servicios anteriores, ya que el desarrollo de la plataforma sera
realizado por un tercero. Esto permitira la reduccién de costos, incurriendo con un total de L
216,000.00 méas L30,000.00 de servicio técnico y mantenimiento proporcionado por la empresa
desarrolladora, para mayor detalle de esta informacién favor dirigirse al Anexo XXI. Con el
propdsito de reducir costos, se considerd el alquiler de oficinas para llevar a cabo reuniones con el

personal, servicios externos o clientes MIPYMES, adicionando a los costos un total de L
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147,900.00, asi como adquisicion de articulos varios y material necesario para la misma.

En la Tabla 15 se muestra el presupuesto estimado para el desarrollo, soporte y
mantenimiento del proyecto de la plataforma Pocket Deals para los primeros 5 afios del proyecto.
Estas estimaciones incluyen todos los costos: de ndmina, de pagos de alquiler, materiales de
oficina y pagos de suscripciones por servicios de software, tal cual los distintos tipos necesarios
para las distintas necesidades que incurren en la operacion de la para la plataforma y el servidor
virtual privado seleccionado para esta.

Tabla 15 Presupuesto de Dessarrollo, Soporte y Mantenimiento de la plataforma
PocketDeals

Presupuesto de Desarrollo, Soporte y

Mantenimiento de Plataforma Pocket Deals

Primer Ano 2022
Segundo Afio 2023 378,000.00
Tercer Ao 2024 396,000.00

L 486,000.00

L

L.
Cuarto Afio 2025 L. 414,000.00

L

L

Quinto Afio 2026 432,000.00

Total de Plataforma Pocket Deals 2,106,000.00
Fuente: Elaboracion propia (2021).

4.2.4. Equipo Requerido para las Operaciones.

Los costos anteriores contemplan el equipo y software que el personal interno utilizara, en
la Tabla 16 se muestran los costos desglosados de dicho equipo requerido, el cual se seleccion6 de
acorde a las necesidades de trabajo de cada miembro del personal, de tal forma que pueda realizar
sus actividades durante las operaciones de la plataforma Pocket Deals. Las computadoras portéatiles
y el monitor representan un costo Unico a lo largo de 5 afios, es decir, se adquiriran una sola vez

en ese tiempo.
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Tabla 16 Estimacion de costos del equipo requerido para Pocket Deals

Costo Total Proyecto

Detalle Cantidad Costo Unitario Plataforma Pocket Deals

Computadoras portatiles L. 14,499.95 L. 43,499.85
Computadoras portatiles L. 39,995.00 L. 39,995.00
Monitor L. 5,499.95 L. 5,499.95

Total L. 59,994.90 L. 88,994.80

Fuente: Elaboracion propia (2021).

4.2.5. Recurso Humano Interno y Externo.

En la Figura 22 se detalla las necesidades de personal humano interno, como ser el Gerente
del Proyecto, Disefiador Grafico y el Especialista de Marketing/Ventas, asi como también el
externo que serian el Especialista Financiero/Contable y el Abogado. Se observo que para reducir
costos se decidié tercerizar los dos Ultimos perfiles laborales, ya que cumpliran actividades
ocasionalmente. Los perfiles internos que se seleccionaron, son aquellos que se consideraron

necesarios para operar sin inconvenientes como una empresa.

Gerente de Proyecto Abogado Especialista
4 g Financiero/Contable

(Interno) (Externo) (Externo)

L - Especialista
Disefador Grafico Marké’ting,vemas

Interno
( ) (Interno)

Figura 22 Personal requerido para las operaciones

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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El estudio técnico nos indica que el desarrollo del MVP de la plataforma Pocket Deals, se
enfocara en los siguientes servicios complementarios: andlisis de resultados, generacion de
contenido para redes sociales y brindar espacios publicitarios dentro de la misma plataforma.

Procurando brindar un disefio intuitivo, sencillo y limpio, asi como seguridad y
adaptabilidad a los distintos dispositivos, ya que estas fueron las caracteristicas de mayor interés
tanto por Clientes MIPYMES como el Cliente Consumidor. Agregando ademas los siguientes
métodos de retroalimentacion que seran: la calificacion del servicio o producto y los comentarios,
ambos disponibles para los Clientes Consumidor.

Las selecciones realizadas tanto para los proveedores de infraestructura, comunicacion,
métodos de desarrollo empleadas por los proveedores de software, adecuadas a la necesidad del
producto requerido fueron en base a las recomendacion y sugerencias de los expertos en el area,
que se obtuvieron a traves de entrevistas.

El total de perfiles laborales a requerir inicialmente seran cinco, distribuidos entre internos
y externos, asi como también el costo del equipo a adquirir para cada uno, sumando este Gltimo
L.88, 994.80, dicho equipo se selecciono en base a las necesidades de cada perfil laboral.

El desarrollo de la plataforma sera llevado a cabo por una empresa desarrolladora de
software, la cual trabajarad sobre el servidor virtual privado adquirido previamente, el costo del
desarrollo sera de L 216,000 méas L30,000.00 mensuales a nombre de soporte técnico y

mantenimiento.

4.3. Estudio Financiero para la plataforma Pocket Deals en Distrito Central.
Se ha identificado las caracteristicas principales y tipo de tecnologia que debe tener la

plataforma de busqueda y servicios Pocket Deals, se comprob6 que la plataforma tendra una
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demanda considerable en el mercado actual del Distrito Central y se identifico que es posible
desarrollar la misma. De igual manera, se determino el recurso humano necesario para dicho
proyecto, las herramientas de comunicacion a utilizar y los servicios adicionales necesarios para
la operacién y administracion. Aunado a lo anterior, resta saber si su comercializacion permitira
recibir una retribucién econdmica positiva, es decir si el proyecto es rentable en el aspecto
financiero.

La siguiente seccion contiene todo el andlisis financiero realizado para la plataforma de
busqueda y servicios Pocket Deals, el cual incluye el detalle de la inversion inicial, la estimacion
de ingresos y gastos, el calculo de las depreciaciones, el Estado de Resultado, Balance General, y
Proyecciones Anuales. De igual manera, se detalla el calculo del Valor Actual Neto (VAN), Tasa
Interna de Retorno (TIR), periodo de recuperacion de la inversion y el punto de equilibrio. Todo
este analisis ser realiza con el fin de determinar la rentabilidad financiera del proyecto.

El plan de inversion inicial es importante debido a que en él se detallan el destino de las
inversiones a realizar, las acciones para realizar esas inversiones y la utilizacion de los recursos
con el objetivo de lograr beneficios y/o ganancias. El objetivo es obtener la maxima rentabilidad
y reducir el riesgo. La Tabla 17 refleja el monto total de la inversién inicial requerida para el
desarrollo de la plataforma e inicio de las operaciones de la misma.

Tabla 17 Inversion Inicial del Proyecto

Detalle Inversién Total Fondos Propios Financiamiento

Pago de alquiler de oficina L. 120,000.00 L. 0.00 L. 120,000.00

Compra de Equipo de Oficina L. 88,994.80 L. 0.00 L. 88,994.80

Servicio de publicidad para la

plataforma en redes sociales L. 186,000.00 L. 0.00 L. 186,000.00

Pago de Suscripcion de Servicios

de Software L. 408,277.20 L. 0.00 L. 408,277.20

Costos de desarrollo, soporte y

mantenimiento de plataforma L. 2,106,000.00 L  300,000.00 L. 1,806,000.00
Total Activos No Corrientes L. 2,909,272.00 L  300,000.00 L. 2,609,272.00

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion Tabla 17 Inversion Inicial del Proyecto

Detalle Inversion Total Fondos Propios Financiamiento

Imprevistos 5% de la Inversion L. 145,463.60 L. 15,000.00 L. 130,463.60
Total Activos No Corrientes e

Imprevistos L. 3,054,735.60 L  315,000.00 L. 2,739,735.60

Sueldos y salarios Operativos L. 3,205,000.00 L 0.00 L. 3,205,000.00

Papeleria y Gtiles de Oficina. L. 9,992.00 L. 0.00 L. 9,992.00

Total Capital de Trabajo L. 3,214,992.00 L 0.00 L. 3,214,992.00

Inversion Total L. 6,269,727.60 L. 315,000.00 L. 5, 954,727.60

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Dentro del plan de inversion inicial, se consideran los diferentes gastos que se incurriran
como ser alquiler de oficina, la compra del equipo requerido, el pago se diferentes servicios, el
pago de la némina y el pago de desarrollo, soporte y mantenimiento de plataforma. Todos estos
costos son necesarios para el correcto funcionamiento y operacion de la plataforma Pocket Deals.
Se puede concluir que la plataforma Pocket Deals requiere una inversién de 6.3 millones de
lempiras para los primeros cinco afios de implementacién del proyecto. Para poder realizar este
plan de inversién, fue necesario realizar los calculos de los ingreso y costos que tendra Pocket

Deals.

4.3.1. Caélculo estimado ingreso y costos

Los costos representan los gastos o inversion que incurre un proyecto a fin de colocarlo en
el mercado, a disposicion de los clientes, el bien o servicio que produce o comercializara. A través
de los costos, se logra determinar el margen de utilidad de la empresa. Por ende, se conocen los
resultados reales de la operacion del proyecto. Por lo tanto, los costos se convierten en una
herramienta indispensable para evaluar la prefactibilidad del proyecto.

En la Figura 23 se detalla el grado de interés de las MIPYMES para en adquirir los servicios
de una plataforma como Pocket Deals. Del 100% de las encuestas aplicadas a las MIPYMES, un
73% (57 MIPYMES) esta dispuesto a comprar el servicio de Pocket Deals. Asimismo, indicaron
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cuanto estarian dispuesto a pagar por este servicio. Los costos que mas destacan segun lo que
proponen los representantes de las MIPYMES son los siguientes: el 26% propone que el pago del
servicio sea de 5 doélares y el 19% propone gque entre 16-20 ddlares por los servicios de Pocket
Deals. Estos valores de pago de suscripcion y la cantidad de la MIPYMES interesadas en el

servicio, permitiran realizar el calculo de los ingresos de la plataforma.

16 -20 dolares
19%

m5ddlares m6-10ddlares m 11-15 délares 16 -20 délares ® Total NO

Figura 23 Distribucion de Clientes MIPYMES segun grado de interés por la compra del
servicio de Pocket Deals Distrito Central, Francisco Morazan, Honduras, 2021

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Encuesta para Clientes MIPYMES (2021).

Considerando los valores que tienen mayor preferencia para el pago del servicio de Pocket
Deals y la cantidad de MIPYMES interesadas, se considerd ofrecer al publico los siguientes
servicios: paquete Copper con un precio de venta de 5 dolares mensuales, paquete Silver con un
precio de venta de 12 doélares mensuales y el paquete Gold con un precio de venta de 20 dblares
mensuales. Cada paquete ofrece aparecer en la plataforma, creacion de contenido digital, la
empresa sera desatacada en la plataforma y tendra acceso a un dashboard (tablero de mandos).
Ademas, se ofrecera la opcidn de que otras empresas que no sean MIPYMES locales puedan

anunciarse dentro de la plataforma. Este se calcul6 se realiz6 considerando el 5 por ciento de las
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ventas de suscripciones del paquete Copper.

Se realiz6 un célculo para determinar las proyecciones de suscripciones para los proximos
cinco afios. Se aplico un incremento del 10% al segundo afio y un 5% desde tercer afio al quinto
afio de forma retroactiva para poder reflejar un alza en la venta de suscripciones. La Tabla 18

detalla las proyecciones de las suscripciones que recibira la plataforma Pocket Deals.

Tabla 18 Proyecciones de las suscripciones de la plataforma Pocket Deals

Suscripciones a los servicios Plataforma por los proximos 5 afios
Servicios Total de Suscripcion
Paquete Copper 287 316 330 344 359 1,636
Paquete Silver 104 114 120 125 130 593
Paquete Gold 195 215 224 234 244 1,112
Publicidad en plataforma 5% de Paquete Copper
Total Suscripciones | 3,340

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En base a las proyecciones de suscripciones calculadas para los proximos cinco afios, se
realiz una estimacion de las ventas que tendra la plataforma por los proximos cinco afios. La

Tabla 19 detalla la estimacion de los ingresos que recibira la plataforma Pocket Deals.

Tabla 19 Estimacién de los Ingresos de Pocket Deals

Servicios

Paquete L. L. L. L. L.
Copper 241,080.00 454,608.00 475,272.00 495,936.00 516,600.00
Paquete L. L. L. L. L. Total de
Silver 209,664.00 395,366.40 413,337.60 431,308.80 449,280.00 Ingresos
Paquete L. L. L. L. L.
Gold 655,200.00 | 1,235,520.00 | 1,291,680.00 | 1,347,840.00 | 1,404,000.00
P”bgﬁ'dad L. L. L. L. L.
12,054.00 22,730.40 23,763.60 24,796.80 25,830.00
plataforma
Total L L L L L L

Ingresos 1,117,998.00 | 2,108,224.80 | 2,204,053.20 | 2,299,881.60 | 2,395,710.00 | 10,125,867.60

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Se puede concluir en base a las proyecciones de ventas netas a cinco afios que la plataforma
generara ingresos de aproximadamente 10 millones de lempiras, lo cual permite indicar que con

los ingresos se podran cubrir los costos necesarios de toda la plataforma.

La plataforma Pocket Deals incurrird en una seria de gastos requeridos para cubrir los
costos de operaciones y administrativos, tanto para pago de servicios de alquiler y suscripciones
de software y mantenimiento y soporte de la plataforma. Esto sin incluir los gastos por pago de la
noémina del personal, la Tabla 20 detalla las estimaciones de los costos de la plataforma Pocket

Deals.

Se puede concluir en base a las estimaciones de costos operaciones a cinco afos que la
plataforma generara gastos de aproximadamente 3.5 millones de lempiras, lo cual permite indicar
que con los gastos se podran cubrir los ingresos generados por la plataforma. Cada uno de estos
costos es necesario para garantizar el correcto funcionamiento de la plataforma para todos los

involucrados, desde el equipo de operaciones hasta el Cliente MIPYMES y Consumidores Finales.

Para todo proyecto se deben adquirir bienes y recursos, los cuales se consideran como los
activos del proyecto. Estos activos se pueden considerar como gastos comerciales deducibles. En
la siguiente seccion se detalla los calculos que se realizan para determinar la amortizacién y

depreciacién de los activos del proyecto.
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Tabla 20 Estimacion de Costos de la Plataforma Pocket Deals

Descripcion Cantidad

Boligrafo 4 L. 111.60 L. 111.60 L. 111.60 L. 111.60 L.111.60
Papel 1 L. 979.00 L. 979.00 L. 979.00 L. 979.00 L. 979.00
Libretas 6 L. 299.40 L. 299.40 L. 299.40 L. 299.40 L. 299.40
Folders 1 L. 219.00 L. 219.00 L. 219.00 L. 219.00 L. 219.00
Libretas 6 L. 389.40 L. 389.40 L. 389.40 L. 389.40 L. 389.40
Computadoras portatiles Dell 3 L. 43,499.85 L.- L. - L. - L.-
Computadoras portatiles Mac 1 L. 39,995.00 L.- L.- L.- L.-
Monitor 1 L. 5,499.95 L. - L. - L. - L. -
Alquiler de oficina 1 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00
Microsoft 365 1 L. 14,400.00 L. 14,400.00 L. 14,400.00 L. 14,400.00 L. 14,400.00
Adobe Illustrador 1 L. 6,045.12 L. 6,045.12 L. 6,045.12 L. 6,045.12 L. 6,045.12
Publicidad para la plataforma 1 L. 37,200.00 L. 37,200.00 L. 37,200.00 L. 37,200.00 L. 37,200.00
Dominio 1 L. 3,934.08 L. 3,934.08 L. 3,934.08 L. 3,934.08 L. 3,934.08
Certificado de Seguridad 1 L. 2,639.76 L. 2,639.76 L.2,639.76 L. 2,639.76 L. 2,639.76
Servidor(VPS- Virtual Private Server) 1 L. 54,636.48 L. 54,636.48 L. 54,636.48 L. 54,636.48 L. 54,636.48
Eeeff}gt‘;c'c‘)’r' rﬁ;porte y Mantenimiento 1 L. 486,000.00 | L.378,000.00 | L. 396,000.00 | L.414,000.00 L 432,000.00
Total 31 L.719,848.64 | L.522,853.84 L.522,853.84 | L.522,853.84 L.522,853.84

Total por Proyecto

L. 2,919,264.00

Fuente: Elaboracion propia (2021).




4.3.1. Célculo de Depreciacion y Amortizacion
La amortizacion y la depreciacion son los dos métodos utilizados para realizar el célculo

del valor de los activos comerciales., que permitiran reducir la obligacion tributaria de la empresa.

Para el calculo de las depreciaciones se realizd en los activos fijos que son los
computadores, el monitor y las suscripciones anuales de Microsoft 365 y Adobe llustrator; los
cuales se adquirira para el personal. Estos activos fijos con el paso del tiempo se desgastan y deben
ser reemplazados; por lo tanto, se tomo en cuenta la vida util y contable de los mismos. De acuerdo
a la Secretaria de Finanzas reflejado en la Resolucion No. CGR-03/2010 Contaduria General de la
Republica, 21 de mayo 2010 (Honduras), los computadores, monitores y las suscripciones anuales

de software tiene 5 afios de vida util.

En las siguientes Tablas 21 y 22 se muestra los costos de los activos de equipo de oficina

y software para operaciones, con los cuales se calcula la depreciacion en el Anexo XXII,

Tabla 21 Costo de Equipo de Oficina

Activo Cantidad ‘ Costo Unitario Costo Total Anual

Computadoras portatiles 3 L. 14.499.95 L. 43,499.85
Computadoras portatiles 1 L 39,995.00 L 39,995.00
Monitor 1 L. 5,499.95 L. 5,499.95
L 59,994.90 L 88,994.80
Fuente: Elaboracion propia (2021).
Tabla 22 Costo de software para operaciones
Activo Cantidad ‘ Costo Mensual Costo Total Anual

Microsoft 365 1 L. 1,200.00 L. 6,000.00
Adobe llustrador 1 L. 503.76 L. 2,518.80
L. 1,703.76 L. 8,518.80

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En base a los valores mostrados en las Tablas 21 y 22 y los cinco afios de vida Gtil que
poseen estos activos, se realizaron los calculos de las depreciaciones. En la Tabla 23 se muestra el
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resumen de las depreciaciones anuales por cada tipo de activo.

Tabla 23 Depreciaciones Anuales por cinco afios

Activos
Afios . - . L ~
Equipo de Oficina Software para Operaciones Total Depreciacion por afio
2022 L. 14,096.78 L. 269.88 L. 14,366.65
2023 L. 14,096.78 L. 269.88 L. 14,366.65
2024 L. 14,096.78 L. 269.88 L. 14,366.65
2025 L. 14,096.78 L. 269.88 L. 14,366.65
2026 L 14,096.78 L. 269.88 L. 14,366.65

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Con respecto a la amortizacién, el proyecto se analiz6 financieramente con opcién a
préstamo bancario del 20% por ciento de la inversion total (7.58 millones de lempiras). El préstamo
se solicitara para los gastos operativos y administrativos del primer afio de operacion de la
plataforma Pocket Deals. Para el célculo, se proyecté un tiempo de 5 afios para los registros
contables. En la Tabla 24, se muestra que el préstamo se calculé para un tiempo de 5 afios a una

tasa del 12% anual con cuotas niveladas mensuales.

Tabla 24 Calculo de Amortizacion

PRESTAMO L. 1,190,945.52
TASA MENSUAL 0.0100%

N 60

CUOTA MENSUAL
"NIVELADA"

L. 19,909.69

Fuente: Elaboracion propia (2021).

El banco Lafise ofrece préstamos con fondos de Banhprovi a una 12% anual, sin tiempo
de gracias y a 60 meses. Con estos datos, se calculo la cuota mensual nivelada a pagar cuyo valor

es de L. 19,909.69.

Asimismo, en el Anexo XXII1 se muestra el calculo de la amortizacion del préstamo, donde

se refleja que Pocket Deals se tardard 74 meses en pagar el total de la deuda adquirida con el
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préstamo. El valor de la cuota mensual se puede modificar para poder a futuro pagar el préstamo

en menos tiempo, esto a medida los ingresos de las suscripciones incrementen.

Pocket Deals incurre en serie de acciones, gastos como ingresos, para conseguir realizar
sus actividades operativas y administrativas. En las siguientes secciones se mostrara el estado de
resultados proyectos, balance general proyectado y flujo de efectivo proyectado; los cuales

brindaran una mejor perspectiva de la situacion financiera del proyecto.

4.3.2. Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados es un estado financiero, en el cual se presenta de manera ordenada
y detalladamente los logros alcanzados y los esfuerzos realizados por la administracion del
proyecto Pocket Deals durante un periodo de tiempo definido. El estado de resultado se proyecto6

a cinco afios del proyecto y refleja los resultados obtenidos en las tablas anteriores.

En la Tabla 25 se desglosan los gastos e ingresos en distintas categorias, el resultado antes

y después de impuestos de Pocket Deals.

En base a los datos del estado de resultados, se puede concluir el primer afio de la
plataforma es uno de inversion para poder desarrollar la plataforma y bdsqueda de clientes; por tal
razén, los ingresos son bajos mientras que los gastos operativos son altos. Sin embargo, esto
cambia en los afios posteriores donde se observa que los ingresos incrementan cada afio; asi como
los gastos operativos. También se observa que se obtiene un incremento de la utilidad neta,

exceptuando el primer afio de operaciones, de la plataforma Pocket Deals.
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Tabla 25 Estado de Resultados a 5 afios de Pocket Deals

Afios
Detalle 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ingresos por suscripciones de Paquete Copper L. 241,080.00 | L. 454,608.00 | L. 475,272.00 | L. 495,936.00 | L. 516,600.00
Ingresos por suscripciones de Paquete Silver L. 209,664.00 [ L. 395366.40 [ L. 413,337.60 | L. 431,308.80 | L. 449,280.00
Ingresos por suscripciones de Paquete Gold L. 655,200.00 | L.1,2355520.00 | L. 1,291,680.00 | L.1,347,840.00 | L. 1,404,000.00
Ingresos por publicidad en la plataforma L. 12,054.00 | L. 22,730.40 | L. 23,763.60 [ L. 24,796.80 | L. 25,830.00
Ingresos por venta L. 1,117,998.00 | L. 2,108,224.80 | L. 2,204,053.20 | L.2,299,881.60 | L. 2,395,710.00
(-)Costo de Desarrollo L. -216,000.00 L.0.00 L.0.00 L. 0.00 L.0.00 0.00
(-)Costo de Soporte y Mantenimiento L.-270,000.00 | L. -378,000.00 L. -396,000.00 | L. -414,000.00 [ L.-432,000.00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS L. 631,998.00 | L.1,730,224.80 | L.1,808,053.20 | L.1,885,881.60 | L.1,963,710.00
GASTOS OPERATIVOS
Sueldos y Salarios L. 645,000.00 L. 640,000.00 L. 640,000.00 L. 640,000.00 | L. 640,000.00
Décimo Tercer mes de Salarios L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00
Décimo Cuarto mes de Salarios L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00
Gastos Por Depreciacion por equipo y software L. 14,366.65 L. 14,366.65 L. 14,366.65 L. 14,366.65 L. 14,366.65
Retenciones L. 49,002.36 L. 49,002.36 L. 49,002.36 L. 49,002.36 L. 49,002.36
Pago de Suscripcion de Servicios de Software L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44
Pago de Alquiler de oficina L.24,000.00 L.24,000.00 L.24,000.00 L.24,000.00 L.24,000.00
Papeleria y Utiles de Oficina L.1,998.40 L.1,998.40 L.1,998.40 L.1,998.40 L.1,998.40
g;%gfgf n?aer"'c'o de publicidad para la L. 37,200.00 L. 37,200.00 L.37,200.00 |  L.37,200.00 |  L.37,200.00
Gastos Por Intereses L. 78,277.30 L. 66,664.69 L.54,212.61 L. 40,860.36 L. 26,542.88
Gastos por Insumo L.0.00 L.0.00 L.0.00 L.0.00 L.0.00 0.00
TOTAL GASTOS OPERATIVOS L.1,021,500.15 | L. 1,004,887.54 L. 992,435.46 L.979,083.21 [ L. 964,765.74
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO L. -389,502.15 L. 725,337.26 L.815,617.74 | L. 906,798.39 | L. 998,944.26
Impuesto Sobre la Renta L. 0.00 L.181,334.31 L. 203,904.44 L. 226,699.60 | L. 249,736.07
UTILIDAD (PERDIDA) NETA L. -389,502.15 L. 544,002.94 L. 611,713.31 L. 680,098.79 | L. 749,208.20

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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4.3.3. Balance General Proyectado

El balance general de la plataforma Pocket Deals proporciona informacion detallada sobre
los activos, pasivos y el patrimonio del proyecto. Con el analisis del balance general proyectado
se puede observar la situacion financiera del proyecto a cinco afios, donde se muestra lo que debe

el negocio, lo que posee y lo que se ha invertido.

En la Tabla 26 se desglosan los gastos e ingresos en distintas categorias, el resultado antes

y después de impuestos de Pocket Deals.

En base a los datos del estado de resultados, se puede concluir el primer afio de la
plataforma es uno de inversion para poder desarrollar la plataforma y busqueda de clientes; por tal
razén, los ingresos son bajos mientras que los gastos operativos son altos. Sin embargo, esto
cambia en los afios posteriores donde se observa que los ingresos incrementan cada afio; asi como
los gastos operativos. También se observa que se obtiene un incremento de la utilidad neta,

exceptuando el primer afio de operaciones, de la plataforma Pocket Deals
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Tabla 26 Balance General a 5 afios de Pocket Deals

Detalle Afos
1 2 3 4 5
ACTIVOS

Corrientes

Caja y bancos L. 1,354,620.1 L. 2,259346.79 L. 2,733023.31 L. 2,961958.10 L. 3,540,926.14
Total Activo Corriente L. 1,354,620.1 L. 2,259346.79 L. 2,733023.31 L. 2,961958.10 L. 3,540,926.14
Activos No Corrientes
Pago de Suscripcion de Servicios de Software L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44
Pago de Alquiler de oficina L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00
Mobiliario L. 88,994.80 L.0.00 L.0.00 L.0.00 L.0.00
Depreciacion Acumulada de Mobiliario L. -14,096.78 L. -28,193.55 L. -42,290.33 L. -56,387.11 L. -70,483.88
E:g’r;ecﬁfﬁég” Acumulada de software para L. -269.88 L. -539.75 L. -809.63 L. -1,079.50 L. -1,349.38
Total Activo no Corrientes L. 180,553.46 L.77,461.89 L. 63,365.11 L. 49,268.33 L.35,171.56

TOTAL ACTIVOS

L. 1,535,173.56

L. 2,336,808.68

L. 2,796,388.42

L. 3,011,266.43

L. 3,576,097.70

PASIVOS

Corrientes

Impuestos Sobre Renta Por Pagar L. 0.00 L.181,334.31 L. 203,904.44 L. 226,699.60 L. 249,736.07

Intereses sobre Prestamo L. 78,277.30 L. 66,664.69 L.54,212.61 L. 40,860.36 L. 26,542.88

Décimo Tercer mes de Salarios L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00

Décimo Cuarto mes de Salarios L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00

Retenciones Por Pagar L. 49,002.36 L. 49,002.36 L. 49,002.36 L. 49,002.36 L. 49,002.36

Provision Impuestos Municipales L. 196,450.54 L. 195,000.00 L. 205,000.00 L. 230,000.00 L.235,000.00

Provision Impuestos Sobre Renta L. 0.00

Provision Prestaciones Laborales L. 250,000.00 L. 250,000.00 L. 250,000.00 L. 250,000.00
Total Pasivo Corriente L. 413,730.20 L. 832,001.36 L. 852,119.40 L. 886,562.32 L. 900,281.31

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacién de Tabla 26 Balance General a 5 afos de Pocket Deals

Afos
Detalle
1 2 3 4 5
Total Pasivo Corriente
No Corrientes
Prestamos por Pagar L. 1,190,945.52 L. 1,030,306.52 L. 858,054.92 L. 673,351.23 L. 475,295.30
Total Pasivo No Corriente L. 1, 190,945.52 L. 1,030,306.52 L. 858,054.92 L. 673,351.23 L. 475,295.30

TOTAL PASIVOS

L. 1,604,675.72

L. 1,862,307.89

L. 1,710,174.32

L. 1,559,913.55

L. 1,375,576.61

PATRIMONIO
Capital Contable L. 5,000.00 L. 5,000.00 L. 5,000.00 L. 5,000.00 L. 5,000.00
Donacion L. 315,000.00 L. 315,000.00 L. 315,000.00 L.0.00 L.0.00
Total Capital Contable L. 320,000.00 L. 320,000.00 L. 320,000.00 L. 5,000.00 L. 5,000.00

Resultados Acumulados

Utilidad (Pérdida) acumulada L. 0.00 L. -389,502.15 L. 154,500.80 L. 766,214.10 L. 1,446,312.89
Utilidad/Pérdida del periodo L.-389,502.15 L. 544,002.94 L. 611,713.81 L. 680,098.79 L. 749,208.20
Total Resultados Acumulados L. -389,502.15 L. 154,500.80 L. 766,214.10 L. 1,446,312.89 L.2,195,521.09
Total Patrimonio L.-69,502.15 L. 474,500.80 L. 1,086,214.10 L. 1,451,312.89 L. 2,200,521.09

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO

L. 1,535,173.57

L. 2,336,808.68

L. 2,796,388.42

L. 3,011,226.44

L. 3,576,097.69

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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4.3.4. Estado de Flujo de Efectivo Proyectado

El estado de flujo de efectivo de la plataforma Pocket Deals proporciona informacion sobre
las entradas y salidas de efectivo del proyecto. Esta informacion es muy importante porque el
proyecto necesita contar con suficiente efectivo disponible para cubrir los gastos y comprar

activos.

En la Tabla 27 se desglosan las entradas y salidas de efectivo en distintas categorias para

la plataforma Pocket Deals.

Considerando los datos de la Tabla 27, se puede concluir las salidas y las entradas del
proyecto iran incrementando con el paso del tiempo. Pese al incremento de las salidas, Pocket

Deals generara suficientes ingresos para poder cumplir con las salidas.

En conclusién, todos los estados financieros antes mencionados para el proyecto de la
plataforma Pocket Deals estan relacionados. Los cambios en los activos y pasivos del balance
general, también se reflejan en los ingresos y gastos del estado de resultados. Esto a su vez, da

lugar a las ganancias y/o pérdidas del proyecto.
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Tabla 27 Estado de Flujo de Efectivo a 5 afios de Pocket Deals

ARos
Detalle Pre-Operativo 1 2 3 4 5
... . L. L. L. L.
Salel el g 2 EEI0 L.000 | 4 35460000 | 2259346797 | 499237010 | = 199432819 ) 14 49505434
L. L.
Ingresos por Venta L. 0.00 1,117,998.00 L. 2,108,224.80 2.204,053.20 L. 2,299,881.60 L. 2,395,710.00
. L. L.

Financiamiento 1,190,945.52 L.0.0 L. 0.0 L.0.0 L.0.0 L.0.0
Fondos Propios L. 315,000.00 L. 0.0 L. 0.0 L.0.0 L.0.0 L.0.0
Total Origenes L. L. L- L. - —
1,505,945.52 2,472,618.10 4,367,571.59 7,196,423.30 10,254,209.79 13,890,964.34

Menos:
Compra de Activo L. 88,994.80 L.0.0 L.0.0 L.0.0 L.0.0 L.0.0
Sueldos y Salarios L. 53,526.00 L. 645,954.41 L. 635,817.64 L. 635,817.64 L. 635,817.64 L. 635,817.64
gi%%v‘;fesusc”pc'on de Servicios de L. 6,804.62 L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44 L. 81,655.44
Pago de Alquiler de oficina L. 2,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00 L. 24,000.00
Papeleria y Utiles de Oficina L. 0.00 L. 1,998.40 L. 1,998.40 L. 1,998.40 L. 1,998.40 L. 1,998.40
Pago de ISR y otros Impuestos L. 0.00 L.-376,334.31 L. -408,904.44 L. -456,699.60 L. -484,736.07 L. 226,699.60
Pago de Intereses L. 0.00 L. 66.665.00 L. 66,664.69 L.54,212.61 L. 40,860.36 L. 26,542.88
Pago de Capital del Financiamiento L. 0.00 L.-160.639. L.-172,251.61 | L. -184,703.61 L. -198,055.93 L.-212,373.41
Décimo Tercer mes de Salarios L.0.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00
Décimo Cuarto mes de Salarios L.0.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00 L. 45,000.00
Retenciones Por Pagar L. 0.00 L. 49,002.36 L.44,918.83 L. 49,002.36 L. 49,002.36 L. 49,002.36

L. .. L.-
Otros (Depreciacion, Publicidad) L. 0.00 L. -209,030.99 L. -988,697.46 1,053,188.06 L.-1,481,586.75 L. 0.00
. L. -

Total, Aplicaciones L.151,325.42 | L.?213,271.798 L.-694,798.51 L. -757,904.90 1,241,044.54 L. 923,342.91
. L. L. L. L. L.
sliely (el 135462010 | 225934679 | & 4992370101 o5 30819 | 1149505434 |  12.967,621.43
. L. L. L.
Flujo Netos de Ingresos y Egresos L. 904,726.69 2.733,023.31 2.961,958.10 L. 3,540,926.14 1,472,367.09

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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4.35. VANYTIR

Es importante poder visualizar la viabilidad financiera como la rentabilidad del proyecto;
lo cual se puede conocer a través de varias formulas, entre ellas el Valor Actual Neto (VAN) y
Tasa Interna de Retorno (TIR). La TIR y la VAN son indicadores financieros que permiten analizar
el posible proyecto de inversion, se relacionan de forma directa con el flujo de caja de los negocios

y buscan realizar el calculo del tiempo que el proyecto se tardara en recuperar su inversion inicial.

Para los fines de este estudio se procurd determinar la viabilidad del proyecto realizando
el célculo y andlisis de la TIR y VAN. En la Tabla 28, se realizaron los célculos para determinar
la TIR y VAN del proyecto de la plataforma Pocket Deals. Los resultados obtenidos parala TIR y
VAN son positivos. Por lo tanto, con respecto al aspecto financiero, se puede concluir que el

proyecto seré viable, rentable y debe aprobarse.

Asimismo, se realizé un analisis del periodo recuperacion de la inversién. Los resultados
se muestran en la Tabla 29 donde se obtiene que, en 3 afios, 7 meses y 4 dias se podra recuperar la

inversion realizada en el primer afio.
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Tabla 28 Evaluacion Financiera del Proyecto de la Plataforma Pocket Deals

Detalle ‘ 1 ‘ 2 3 4 5

Utilidad Neta (389,502.15) 544,002.94 611,713.31 680,098.79 749,208.20
Depreciacion 14,366.65 14,366.65 14,366.65 14,366.65 14,366.65
Amortizacién 78,277.30 66,664.69 54,212.61 40,860.36 26,542.88
Flujo Neto de Caja (1,190,945.52) (296,858.20) 625,034.29 680,292.56 735,325.80 790,117.73
TREMA 9.08% 1.091 1.001 1.091 1.091 1.091
TREMA ACUMULADA 1.091 1.1898 1.2979 1.4157 1.5443
Flujo de Caja Descontado (1,190,945.52) (272,147.23) 525,307.48 524,155.73 519,396.82 511,641.97
Flujo de Caja Desc. Acum. (272,147.23) 253,160.25 777,315.97 1,296,712.80 1,808,354.77
Inversion (1,190,945.52) (1,463,092.75) (937,785.27) (413,629.55) 105,767.28 617,409.25
VAN (1,463,092.75) (937,785.27) (413,629.55) 105,767.28 617,409.25
TIR 21.59%

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Tabla 29 Periodo de Recuperacion de la Inversion

Inversién

(1,190,945.52)

(1,190,945.52)

(1,190,945.52)

(1,190,945.52)

(1,190,945.52)

Periodo de Recuperacion de la Inversion

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Flujo de Caja Desc. Acum. (272,147.23) 253,160.25 777,315.97 1,296,712.80 1,808,354.77
(1,463,092.75) (937,785.27) (413,629.55) 105,767.28 617,409.25
1 2 3 4 5
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Es relevante destacar que una TIR del 21.59% proyectada para cinco afios del proyecto es
un valor que muy favorable e indicativo de que la plataforma Pocket Deals llegara a ser un éxito

y una gran alternativa para las MIPYMES y poblacion para del Distrito Central.

Ademas de analizar la TIR y VAN, es importante realizar un analisis del punto de equilibro
del proyecto. Dicho analisis permitird determinar a partir de cuando un proyecto comenzara a

generar ganancias

4.3.6. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio permite determinar el nivel de ingresos minimo que se deben obtener
para poder igualar los costos totales realizados, con el fin de no generar pérdidas. La importancia
de conocer el punto de equilibro yace en que a partir de él es cuando el proyecto empezara a generar

ganancias.

La figura 24 muestra el punto de equilibrio obtenido para el primer afio, considérese que
se contemplé un escenario muy conservador en cuanto a las ventas proyectadas en el estudio
financiero. Partiendo de lo anterior, se obtuvo como resultado que se llegara al punto de equilibrio
al realizar las ventas de 1,124 suscripciones de los diferentes paquetes de la plataforma Pocket
Deals cada afio. El anélisis nos indica que se alcanzara esa meta posterior a 5 afios; por lo tanto, se

debe reenfocar los costos para obtener un punto de equilibrio adecuado 0 mas optimista.
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Figura 24 Punto de Equilibrio para el primer afio de Pocket Deals Distrito Central,
Francisco Morazan, Honduras, 2021

Fuente: Elaboracion propia (2021).

4.4. Sintesis

Los datos recopilados en la fase de aplicacion de instrumentos y la consolidacion de los
mismos, reflejaron resultados que se detallaron en los Estudio de Mercado, Técnico y Financiero.
A través del Estudio de Mercado, se obtuvo que el mercado meta son las MIPYMES y la poblacion
del Distrito Central de Francisco Morazan; de los cuales un 73% de la muestra de MIPYMES y el
93% de los consumidores finales mostro interés hacia la plataforma Pocket Deals. Se analizaron
las diferentes plataformas en el mercado y se encontré que dos son competencia potencial para la
plataforma Pocket Deals. Sin embargo, Pocket Deals ofrecera un diferencial en servicios: la
creacion de contenido digital con promociones dentro de la misma, mineria y analisis de datos,

calificacion y comentarios de que le permitira destacarse en el ambito local. Estos servicios no son
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ofrecidos por ningln otro competidor.

Dentro del Estudio Técnico, se examinaron las caracteristicas requeridas por los clientes
para la plataforma; entre la cuales se encontrd que sea facil de usar, que tenga un disefio intuitivo,
sea seguro y adaptable a los dispositivos como ser celulares, tabletas y computadoras. Ademas, se
determind que tipo de software, hardware, arquitectura y los servicios requeridos para el desarrollo
de la plataforma son: para alojar la plataforma serd un servidor virtual privado brindado por
Amazon: AWS vy el software de Adobe llustrator se selecciond para la creacion de artes
publicitarios solicitados por los Clientes MIPYMES. La arquitectura seleccionada es el Modelo
Vista Controlador orientada a servicios web; la cual fue la mas recomendada por los expertos
entrevistados. Cada aspecto fue considerado tomando en cuenta las exigencias que una plataforma
debe cubrir en cuanto a rendimiento, disefio, trafico de usuarios y funcionalidades a ofrecer de

acuerdo a el mercado digital actual.

En el Estudio Financiero se realizaron los diferentes calculos para determinar la
prefactibilidad de la plataforma Pocket Deals. Se determind que se requiere una inversion de 6.3
millones de lempiras para los primeros cinco afios de implementacién del proyecto. La TIR, es de
un 21.59%, y VAN se obtuvieron con valores positivos. Asimismo, se obtuvo que la inversion seréa
recuperada luego de 3 afios, 7 meses y 4 dias. Estos datos son un indicativo de que la plataforma
Pocket Deals llegara a ser un éxito y una gran alternativa para las MIPYMES y poblacién del

Distrito Central.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Las siguientes conclusiones se realizaron a partir de la informacién expuesta y analizada
sobre la plataforma web digital Pocket Deals en el capitulo anterior, en base a ello podemos

concluir que:

1. El 73% de la muestra de MIPYMES, que representa un total de 57 clientes potenciales de
MIPYMES, mostro interés hacia la plataforma Pocket Deals; asi como también el 93% de los
consumidores finales, que presenta un total de 364 personas. Los rubros de clientes
MIPYMES que hubo mayor demanda son alimentos y bebidas, belleza, reposteria, mascotas
y accesorios, tecnologia, y ropa y accesorios: por lo tanto, seran en los que se enfocara para
captacién de clientes.

Los servicios que los clientes MIPYMES potenciales indicaron son los siguientes: andlisis de
resultados, generacion de contenido para redes sociales y espacios publicitarios. También
indicaron las caracteristicas de su interés con respecto al disefio y las cuales son: facil de usar,
segura y adaptable a los dispositivos. Estas caracteristicas y servicios seran incluidos en el
disefio de la plataforma para poder responder a la demanda de los clientes y brindar un
producto conforme a las necesidades y preferencias de los mismos. Ademas de lo anterior, la
plataforma Pocket Deals tendrd un diferencial en comparacion a las plataformas evaluadas
como competencia. Dentro de dicho diferencial se encuentra: la creacion de contenido digital
y un espacio para las promociones de los Clientes MIPYMES. También se ofrecera mineria y
analisis de datos, aparte de los reportes de resultados y métodos de retroalimentacion; tales
como los comentarios y las calificaciones que seran proporcionados por los Clientes

Consumidores Finales.
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2. El estudio de mercado reflejé que las plataformas web de apoyo o servicios alternativos que
existen actualmente en el mercado son: Terra Te Impulsa, PulpeCerca, Busco aqui 504, Mall
Multiplaza Click & Shop, Aplicaciones de entrega a domicilio: Hugo y Pedidos Ya. Segun el
analisis realizado, se identificé las plataformas “Terra Te Impulsa” y “Busco aqui 504” como
competencia potencial; esto pese a que ninguna de ellas ofrece el mismo servicio que Pocket
Deals. Estas plataformas ofrecen un servicio similar en el aspecto del motor de busqueda de
productos y servicios. La primera plataforma estd orientada a MIPYMES, mientras que la
segunda plataforma esta orientada en disponibilidad la informacion de los servicios de salud,
educacion, espirituales y seguridad disponibles en cinco ciudades del pais, entre ellas Distrito
Central. Pocket Deals se destacara en el &mbito de iniciativas digitales al ofrecer un espacio
para realizar basquedas de los productos y servicios que ofrece las empresas locales; brindara
posicionamiento destacado, a las empresas suscritas a los paquetes Premium, en las basquedas
realizadas dentro de la plataforma e informacion de contacto actualizada de los distintos
medios disponibles por la empresa. También ofrecera retroalimentacion a los clientes
MIPYMES de la data recolectada en la plataforma, reportes analiticos y cursos para guiarles
en su emprendimiento. Al momento de realizar esta investigacion, la plataforma Pocket Deals

no posee competencia directa a nivel nacional.

3. El hardware seleccionado a utilizar para alojar la plataforma sera un servidor virtual privado
brindado por Amazon AWS, incluyendo también el certificado de seguridad para la utilizacién
segura del dominio adquirido. El software que se involucra directamente con los servicios

preliminares es el Adobe llustrator para la creacidn de artes publicitarios solicitados por los
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Clientes MIPYMES. Con respecto a la arquitectura seleccionada para el desarrollo de la
plataforma web digital Pocket Deals es el Modelo Vista Controlador orientada a servicios
web; la cual fue la mas recomendada por los expertos en el desarrollo actual entrevistados.
Todas y cada una de las herramientas mencionadas, se seleccionaron en base a los casos de
estudio de plataformas similares a la propuesta; asi como, por evaluacion e aprobacion por
expertos en el area. Cada aspecto fue considerado tomando en cuenta las exigencias que una
plataforma debe cubrir en cuanto a rendimiento, disefio, trafico de usuarios y funcionalidades

a ofrecer de acuerdo a el mercado digital actual.

De acuerdo al analisis del estudio financiero, el desarrollo de la plataforma y la operacion de
la misma constaré de una inversion inicial de L 1,190,945.52. Dichos fondos seran obtenidos
de un préstamo bancario por la misma cantidad, la cual representa el 20% de la inversion total.
La inversion del primer afio se desglosa en los distintos costos de los recursos a necesitar,
como ser: el material de oficina, el alquiler de la oficina, salarios del personal contratado, la
contratacion de los servicios del servidor privado virtual, los costos de dominio, la
contratacion de los servicios tercerizados para el desarrollo de la plataforma y la compra de
los distintos programas o softwares previamente seleccionados. En base a lo anterior y
considerando los valores obtenidos para la TIR que es de 21.59% y un VAN positivo, con un
periodo de recuperacion de la inversion en 3 afios y 7 meses, se puede concluir que se muestra

un panorama viable para la plataforma Pocket Deals.
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5.2. Recomendaciones

Las recomendaciones a continuacion se realizaron a partir de la informacion expuesta y

analizada sobre la plataforma web digital Pocket Deals en el capitulo anterior.

Si bien es cierto que el contexto de las regulaciones digitales a nivel nacional no es un aspecto
de tanta importancia para los legisladores y autoridades de la nacion, para otras investigaciones
similares a la planteada en este documento es importante profundizar el analisis de las
regulaciones legales entorno a las plataformas digitales tanto a nivel internacional como
nacional. Con el fin de generar un producto digital que satisface las necesidades de los clientes,
a la vez que cumple con los estandares nacionales e internacionales.

Para futuras evaluaciones de proyectos o similares, se observd que con respecto a las
MIPYMES hubo mayor receptividad hacia brindar el apoyo llenando la encuesta cuando estas
fueron aplicadas en persona. Por lo tanto, para las siguientes evaluaciones se surgiere realizar
el levantamiento de encuesta de persona a persona.

Se recomienda realizar el estudio financiero de un proyecto, con un presupuesto inicial que
corresponda con los ingresos que se obtendra. Asimismo, comenzar el proyecto con los costos
minimos que se puedan obtener, ya sea tercerizando servicios o que el personal trabaje de
manera remota. Esto con el fin de optimizar el uso de los recursos disponibles para que el
proyecto sea sostenible financieramente.

Dado que el tiempo fue limitado para la realizacion de esta TESIS, se recomienda realizar una
encuesta complementaria dirigida a los clientes MIPYMES, esto para profundizar en el estudio

de mercado.
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CAPITULO VI

Considerando los resultados obtenidos en el capitulo IV y V donde se logré alcanzar un
panorama detallado de la situacién actual del mercado del Distrito Central, donde se realizé un
analisis del estudio técnico y financiero, incluyendo los objetivos especificos de la tesis. Este
capitulo se propone un proyecto que brinde una alternativa digital para las MIPYMES del Distrito
Central donde puedan promocionar sus productos y/o servicios para generar una mayor presencia
en el mercado. De manera simultanea se plantea una alternativa a la poblacion general del Distrito
Central para la localizacion de diferentes productos y/o servicios que ofrecen las MIPYMES
hondurefias. Ademas de los anterior se propone desarrollar plan de gestion de proyecto que incluye
las diez areas de conocimiento del Project Management Body of Knowledge, mejor conocido

como PMBOK.

6.1. Plan de Direccion de Proyecto

El Plan de Direccién del proyecto se disefiard en primera instancia como Proyecto para la
constitucion de la empresa Pocket Deals (Ofertas de Bolsillo), para el desarrollo de la plataforma
web digital para la busqueda de servicios y productos Pocket Deals, para micro, pequefias y
medianas empresas de Distrito Central.

El Plan tendra como objetivo la generacion de la estrategia para gestionar el proyecto.

La base de Proyecto se inicia a partir de los resultados de la investigacion del estudio de
prefactibilidad del proyecto, el cual incluye el estudio de mercado, técnico y financiero.

El Plan contiene las lineas base de alcance, cronograma y costos, los cuales seran utilizados
para medir el progreso y la finalizacion del mismo.

Las lineas de base del Plan mas relevantes son las siguientes:
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e El alcance, tiempo y costo del proyecto.
e Medicion del desempefio del proyecto.
e Alertan cuando se necesite realizar ajustes o solicitudes de cambio, en caso de alguna
desviacion.
e Aseguran a los inversores y a la organizacion sobre la obtencion de los beneficios que
estipula el acta de constitucion.
Pasos o fases que conforman el Plan de Direccion del Proyecto para la “Creacion y

constitucion de la empresa Pocket Deals”.

6.1.1. Acta de Constitucion

El acta de constitucion es el documento formal de autorizacion que permitiré establecer la
existencia de la empresa; También incluye, la integracion y la direccion general de la empresa que
incluird los objetivos, requisitos, riesgos, recursos, alcance, cronograma, costos e interesados que
interfieren en su ejecucion.

A continuacion, se detallan los aspectos generales del proyecto:

Proyecto |
Fecha de preparacion |
|
|

Creacion y constitucién de la empresa Pocket Deals
Noviembre 2021

Préstamo bancario y fondos propios

Ing. Dina Paz & Ing. Lilian Gélvez

Patrocinador
Gerente del Proyecto

Proposito y Justificacion del Proyecto:

El proyecto tiene como propésito la constitucion de la empresa Pocket Deals, la cual desarrollara la plataforma
web digital para la busqueda de servicios y producto Pocket Deals para la promocién de los productos y/o servicios
creados, producidos y ofertados por las micro, pequefias y medianas empresas de Distrito Central. A la vez, que
permite que la poblacidn general tenga una alternativa para buscar los productos y/o servicios de su eleccion.

Actualmente no existe una plataforma a nivel de Distrito Central que brinde una alternativa de busqueda de
productos y/o servicios ofrecidos por las diferentes MIPYMES. Las personas tienen que recurrir a buscar en
mapas de Google, las paginas de redes sociales y recomendaciones de amigos y familiares.

De igual manera debido a la pandemia de COVID-19, despidos laborales y la falta de oportunidades de empleo,
muchas personas al verse con limitacion de ingresos econdmicos han comenzado emprender pequefios negocios,
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desde tiendas virtuales en redes sociales y el auge de las entregas a domicilio; iniciativas que han surgido como
respuesta a la necesidad econémica y a la basqueda de opciones para mejorar la situacion actual.

Basado en lo anterior, surge la idea de crear Pocket Deals, una plataforma de blsqueda de productos y servicios
que ofrecen las MIPYMES a nivel del Distrito Central. Pocket Deals ofrecera una alternativa como un buscador
de servicios o productos para que la poblacién general pueda encontrar los productos y servicios de su eleccién
de manera rapida. De manera simultanea, que ofrece a las MIPYMES un espacio para promocionar sus productos
ylo servicios para expandir su presencia en el mercado actual, analisis de datos y retroalimentacion de los
consumidores.

Objetivos del Proyecto:

Objetivo General

Formular el proyecto para la creacion, constitucion e inicio de operaciones de la empresa Pocket Deals,
Tegucigalpa M.D.C. en el afio 2022.

Objetivos Especificos Criterios de éxito

Realizar la constitucion e inscripcion mercantil de la | e  Pocket Deals se constituye e inscribe como
empresa Pocket Deals. empresa.

Gestionar financiamiento necesario para comenzar |e  Se obtiene financiamiento para la empresa.
operaciones.

Efectuar las contrataciones del personal y servicios e Contrataciones del personal,
necesarios para comenzar operaciones. e Adquisicion de los servicios de dominio, servidor
privado virtual y domicilio fiscal.

Definicion de Requisitos del Proyecto:

e Cumplir con la constitucién de la empresa en tiempo estipulado.

e  Cumplir con el presupuesto estimado para el proyecto de Lps. 214,683.50 (doscientos catorce mil
seiscientos y ochenta y tres lempiras y cincuenta centavos hondurefios)

e  Satisfacer las expectativas de los interesados.

e Laduracion del tiempo para ejecutar el proyecto seré de 121 dias.

e El presupuesto inicial de la constitucion y operaciones de la empresa Pocket Deals, sera cubierto con
fondos propios de los socios. Para cubrir los gastos de operacion del resto del afio, se buscara entes
financieros para optar por un préstamo.

Descripcion General del Proyecto, Limites y Entregables Clave:

Descripcién del producto:

e La plataforma Pocket Deals serda una plataforma web digital que brinde un buscador de servicios o
productos para que la poblacién general pueda encontrar los productos y servicios de su eleccion al
alcance de manera rapida. Al mismo tiempo, que sera un espacio para que las MIPYMES puedan
promocionar sus productos y/o servicios para expandir su presencia en el mercado actual.

Para la actual planificacion se obtendran los siguientes entregables:
Planificacion del Proyecto.

Acta de Constitucion.

La escritura de constitucion de Pocket Deals como empresa
El financiamiento aprobado
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e Los contratos realizados de los servicios requeridos para comenzar operaciones: domicilio fiscal,
servidor virtual privado (Virtual private server), certificado de seguridad del sitio y dominio del sitio
web.

e Los contratos del personal necesario

e Los contratos de los servicios tercerizados de contaduria, legales y desarrollo de la plataforma web

Riesgos Generales del Proyecto:

e Retrasos en la entrega de los tramites legales

e Creacion de nuevas leyes que generen nuevos requisitos legales y/o técnicos

e Desastres naturales y pandemias

e  Conflictos sociales, econémica y politicos

e Cambios en los requisitos para financiamiento del préstamo que se solicitara (debido a politicas el

banco).
Cronograma de Hitos del Proyecto:
Hitos Fechas Programadas

Empresa inscrita y constituida Martes 2/1/22
Obtencidn de Financiamiento Jueves 3/24/22
Obtencién de Contratos Viernes 4/1/22
Contratacion de los servicios Miércoles 5/11/22
Contratacion de personal necesario Martes 5/3/22
Camparia preliminar desarrollada Jueves 6/30/22

Recursos Financieros del Proyecto:

Concepto Monto

Prestamos bancario El monto a solicitar serd para cubrir los costos
operacionales para el primer afio.

Fondos propios de parte de la Sociedad Comercial L. 300,000.00

Lista de Interesados Clave:

Patrocinadores del Proyecto/ Sociedad Comercial
Representante Legal de la Sociedad Comercial

Alcaldia Municipal del Distrito Central

Céamara de Comercio e Industria de Tegucigalpa (CCIT)
Servicio de Administracion de Renta (SAR)

Instituto Hondurefio de Seguridad Social (IHSS)

Ente Financiero
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Requisitos de Aprobacion del Proyecto:

o EIl proyecto sera aprobado con un presupuesto maximo de Lps. 214,683.50 (doscientos catorce mil
seiscientos y ochenta y tres lempiras y cincuenta centavos hondurefios)

e Latasa minima de retorno no debe ser menor al 10%.

e Tiempo de ejecucion del proyecto: 121 dias

Criterios de Culminacion del Proyecto:

Constitucién de Pocket Deals como empresa.

Requerimiento de recurso humano, equipo y financiero identificados.
Identificacidon de las fases, actividades y cronograma del proyecto.
Definicidn de perfiles para el personal humano

e  Proyecto entregado en el tiempo establecido.

Restricciones de las Organizaciones, Ambientales y Legales

e Cumplimiento de los lineamientos técnicos emitidos por la Servicio de Administracion de Rentas (SAR).
e  Cumplimiento de los lineamientos técnicos emitidos por la autoridad local (Alcaldia)

e Politicas y normativas de conducta de las organizaciones involucradas.

e Plan de Seguridad y Salud Ocupacional.

e Ley del trabajador

e Leyde uso obligatorio de mascarillas y protocolos de bioseguridad

e Participacién en licitaciones de desarrollo de plataforma, publicidad y recurso humano.

[ ]

[ ]

Cumplimiento de los contratos del personal y servicios tercerizados
Cumplimiento del tiempo programado

Designacion del Gerente de Proyecto:

Reporta a Representante Legal de la | Nivel de Autoridad: Media (Desarrollo del proyecto)
empresa Pocket Deals

Supervisa a A los empleados directos Disefiador Grafico y Especialista de Marketing/ Ventas.
También al empleado externo, el contador y el abogado.

Patrocinador que autoriza el proyecto:

Sociedad Commercial Pocket Deals S.D.R.L.

Firmas del Patrocinador que autoriza el proyecto:

Firmas de los socios de la Sociedad Comercial Pocket Deals S.D.R.L.
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6.1.2. Gestion de los Interesados

La gestion de interesados para la “Creacion y constitucion de la empresa Pocket Deals”
permitira identificar a todas las personas, grupos u organizaciones que puedan afectar, beneficiar
o ser afectados por el proyecto. Este proceso se realizara con el fin de analizar las expectativas e
impacto de los diversos interesados en el proyecto; de esa manera, determinar y desarrollar las

estrategias adecuadas para conseguir que una participacion eficaz de los interesados.

6.1.10.1. Plan de Involucramiento de los Interesados

El Plan de Involucramiento de los Interesados brinda la identificacion de los interesados,
su clasificacion segun el poder e interés, su involucramiento por fase o entregable del proyecto y
la participacién actual y/o deseada. También se aborda las estrategias y actividades a utilizar en
cada uno.

Es importante que indicar que para el proyecto de “Creacion y constitucion de la empresa
Pocket Deals” se creard una sociedad de responsabilidad limitada (SRL), la cual estara formada
por diversos socios que gozaran de un velo corporativo y cuyas aportaciones seran partes sociales
no negociables. Cada uno de los socios contara con derechos y obligaciones.

Los interesados internos y externos se listan a continuacion:
a. Interesados Internos:

e Sociedad Comercial

e Representante Legal

e Gerente de Proyecto
b. Interesados Externos:

e Abogado
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Servicios de Publicidad

Servicios de desarrollo de software

Ente Financiero

Gobierno

6.1.10.2. Registro de Interesados

El registro de interesados brinda toda la informacion sobre los mismos, tal como:
e Lafase en la cual participa cada interesado
e Elrol o puesto que ocupa en el proyecto.
e Nivel de poder/interés, poder/influencia e influencia/impacto que el interesado posee en cada

fase.

La Tabla 30 detalle el registro de interesados de cada fase para el proyecto de Creacién y

constitucion de la empresa Pocket Deals.

Tabla 30 Registro de Interesados

Poder/ Poder/ Influencia/
Fase Rol/Puesto ) .

Interés Influencia Impacto
1.1 Inscripcion Mercantil Representante Legal Alto Alto Alto
1.1 Inscripcion Mercantil Abogado Alto Alto Alto
1.1 Inscripcion Mercantil IHSS Bajo Bajo Alto
1.1 Inscripcion Mercantil SAR Bajo Bajo Alto
1.1 Inscripcion Mercantil CCIT Bajo Alto Alto
1.1 Inscripcion Mercantil Gobierno Bajo Bajo Medio
1.2 Financiamiento Sociedad Comercial Alto Alto Alto
1.2 Financiamiento Representante Legal Alto Media Bajo
1.2 Financiamiento Ente Financiero Bajo Bajo Alta
1.2 Financiamiento Gobierno Bajo Bajo Medio
1.3 Contratos Abogado Alto Alto Alto
1.3 Contratos Representante Legal Alto Medio Alto
1.3 Contratos Gobierno Bajo Bajo Bajo

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion Tabla 30 Registro de Interesados

Poder/ Poder/ Influencia/
Fase Rol/Puesto ) .

Interées Influencia Impacto
1.4 Adquisicion de Servicios Representante Legal Alto Bajo Medio
1.4 Adquisicion de Servicios Sociedad Comercial Alto Alto Alto
1.4 Adquisicién de Servicios Gobierno Bajo Bajo Medio
1.5 Contratacién de Personal Representante Legal Alto Alto Alto
1.5 Contratacién de Personal Profesionales Postulados Bajo Bajo Bajo
1.5 Contratacion de Personal Gobierno Bajo Bajo Medio
1.6 Publicidad Preliminar. Representante Legal Alto Alto Alto
1.6 Publicidad Preliminar. Sociedad Comercial Alto Alto Alto
1.6 Publicidad Preliminar. Agencia de Publicidad Bajo Bajo Alto

Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.10.3. Matriz de Andlisis de Interesados
La matriz de influencia e impacto agrupa a los interesados segun la influencia, la cual
determina la participacion activa en el proyecto; y el impacto, que se encuentra ligado a la
capacidad de efectuar cambios a la ejecucién o planificacion del proyecto.
A continuacion, presentamos la Tabla 31 que muestra la matriz de influencia e impacto
desarrollada para este proyecto con el fin de informar la posicidn, que presenta cada interesado:

Tabla 31 Matriz de influencia e impacto

Bajo Alto

Servicios de publicidad

© .. Representante Legal
S Servicios de desarrollo - -
c Sociedad Comercial
@ Alto de software
= Abogado
= IHSS Gerente de Proyecto
- SAR

Bajo | Gobierno Ente Financiero

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Asi como la matriz anterior, la matriz de relevancia de actores interesados, agrupa estos

ultimos basandose en su nivel de poder, y su nivel de interés con respecto al proyecto.

127



A continuacion, la Tabla 32 presentan los grupos que se asignaran a cada interesado segun
su nivel de poder e interés:

Tabla 32 Matriz de relevancia de actores interesados

Alto Mantener satisfechos Atender estrechamente

Bajo Supervisar eventualmente Mantener informados

Negativo Positivo

Interés
Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.10.4. Plan de Interesados
Cuando los interesados ya fueron identificados, asi como su nivel de poder e influencia en
el proyecto, se desarrolla el plan de gestion de interesados, el cual contempla la fase, el rol o puesto,
la estrategia abordar con cada interesado y la actividad a realizar para mantenerlo activo e
involucrado en el proyecto segun el grupo al cual pertenece. En Tabla 33 se muestra las estrategias

y actividades a abordar con cada interesado:

Tabla 33 Estrategias y actividades a abordar con cada interesado

Rol/Puesto Estrategia Actividad
Preliminar

1.1 Inscripcion Representante Atender Monitorear plan de trabajo, participar
Mercantil Legal estrechamente activamente en las actividades asignadas.
1.1 Inscripcion | Abogado Atender Proporcionar las salidas correspondientes a
Mercantil estrechamente los inputs proporcionados.
1.1 Inscripcion IHSS Mantener Satisfechos | Proporcionar documentacion respectiva.
Mercantil
1.1 Inscripcién | SAR Mantener Satisfechos | Proporcionar documentacion respectiva.
Mercantil
1.1 Inscripcion | CCIT Mantener Satisfechos | Proporcionar documentacion respectiva.
Mercantil
1.1 Inscripcion | Gobierno Supervisar Monitorear cambios de ley y/o
Mercantil eventualmente procedimientos legales.

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion Tabla 33 Estrategias y actividades a abordar con cada interesado

1.2

Rol/Puesto

Sociedad Comercial

Estrategia
Preliminar
Atender

Actividad

Invitar a participar en reuniones para la toma

Financiamiento estrechamente de decisiones.

1.2 Representante Atender Monitorear plan de trabajo, participar

Financiamiento Legal estrechamente activamente en las actividades asignadas.

1.2 Ente Financiero Mantener Informados | Informes del estado financiero de la

Financiamiento empresa.

1.2 Gobierno Supervisar Monitorear cambios de ley y/o

Financiamiento eventualmente procedimientos legales.

1.3 Contratos Abogado Atender Proporcionar las salidas correspondientes a

estrechamente los inputs proporcionados.

1.3 Contratos Representante Atender Monitorear plan de trabajo, participar
Legal estrechamente activamente en las actividades asignadas.

1.3 Contratos Gobierno Supervisar Monitorear cambios de ley y/o

eventualmente procedimientos legales.

1.4 Adquisicion Representante Atender Monitorear plan de trabajo, participar

de Servicios Legal estrechamente activamente en las actividades asignadas.

1.4 Adquisicion Sociedad Comercial | Atender Invitar a participar en reuniones para la toma

de Servicios estrechamente de decisiones.

1.4 Adquisicion Gobierno Supervisar Monitorear cambios de ley y/o

de Servicios eventualmente procedimientos legales.

1.5 Contratacion Representante Atender Monitorear plan de trabajo, participar

de Personal Legal estrechamente activamente en las actividades asignadas.

1.5 Contratacion Gobierno Supervisar Monitorear cambios de ley y/o

de Personal eventualmente procedimientos legales.

1.6 Publicidad Representante Atender Monitorear plan de trabajo, participar

Preliminar. Legal estrechamente activamente en las actividades asignadas.

1.6 Publicidad Sociedad Comercial | Atender Invitar a participar en reuniones para la toma

Preliminar. estrechamente de decisiones.

1.6 Publicidad Agencia de Mantener Satisfechos | Gerente de Proyecto

Preliminar. Publicidad

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En la siguiente Tabla se muestra el involucramiento planificado o actual y deseado de cada

interesado, segun su clasificacion anterior.

Tabla 34 Matriz de Evaluacién del involucramiento de los interesados

Interesado

Desconocedor

Reticente

Neutral

De Apoyo

Sociedad Comercial

A D

Representante Legal

A D

A=Actual, D=Deseado
Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacién Tabla 34 Matriz de Evaluacion del involucramiento de los interesados

Interesado Desconocedor Reticente Neutral De Apoyo
Abogado A D
Ente Financiero A D
Gobierno A, D
CCIT A, D
IHSS A D
SAR A D
Agencia de Publicidad A D

A=Actual, D=Deseado
Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.3. Gestion del Alcance
La gestion del alcance incluye todos los procesos necesarios para garantizar que el proyecto
abarque todas las actividades requeridas para completar el trabajo con éxito y de manera
satisfactoria. Su objetivo principal serd determinar y controlar qué se incluye y qué no en el
proyecto.
6.1.2.1.  Plan de Gestion de Alcance
En el plan de gestion de alcance definird la forma en la cual se validara y controlara el
alcance del proyecto, siendo parte importante de ello la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT),
la cual ayuda a identificar las actividades que se deben realizar conforme a los objetivos planteados
del mismo.
6.1.2.2.  Enunciado del Alcance del Proyecto.
Desarrollar un plan de accién que incluya el procedimiento legal pertinente para la
constitucion de la empresa Pocket Deals, considerando también los recursos necesarios para

comenzar operaciones y la publicidad preliminar para la captacion de clientes.
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El proyecto se dividira en 6 entregables, los cuales son:
e Inscripcion Mercantil
e Financiamiento
e Contratos
e Adquisicion de Servicios
e Contratacion de Personal
e Publicidad Preliminar

Los entregables en la lista anterior, contemplan el alcance de este proyecto, considerando
desde el procedimiento necesario para la creacion de la sociedad, obtener los permisos de
operacion, realizar el procedimiento adecuado para adquirir un préstamo, que permitira financiar
las fases consecuentes y no contempladas en este documento.

También, se considera la creacién de los contratos legales necesarios para los distintos
aspectos a cubrir como ser: proveedores, clientes y contratos laborales individuales realizados por
un experto.

La adquisicion de los recursos necesarios para comenzar operaciones desde el humano,
financiero, equipo de oficina hardware y software. El proceso de contratacion de personal idéneo
para cubrir los perfiles profesionales esenciales para comenzar operaciones y, por Gltimo, pero no
menos importante, la publicidad preliminar que pautara el inicio como empresa dentro del
mercado.

6.1.2.3.  Estructura de Desglose Trabajo

La EDT permitira visualizar la cantidad de recursos humanos que se necesitaran de manera

general para el proyecto. También se utilizara de base para iniciar el analisis de costos, analisis de

personal y tiempos exactos en los que trabajara el proyecto. Con el objetivo de determinar las
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fases, las actividades y como se ejecutaran, a continuacion, se presenta el desglose de tareas en la

Figura 25:

1. Constitucion de la

empresa Pocket Deals

T T
mw 1.4.
1.1 Inscripcion 1.2. S
el 1.3. Contratos Adgéjrl\s/:g?gsde
1.1.1. 1.2.1. Ente
B 5o cumento de — == 1.3.1. Personal
constitucion

T
1.5.
Contratacion

1.6. Publicidad

Preliminar

de Personal

1.5.1.
Publicacion de
las plazas
laborales

15.2
Seleccion de
Candidatos

1.6.3.

Bl Publicacion
153
Contratacion

1.4.1 Compra
equipo,
software y
alquiler

1.6.1. Tipo de
Publicidad

1.6.2.
= Seleccion de
arte

1.3.2.

1.2.2.
: Proveedores

1.1.2. Permisos
de operacion

Prestamo

1.4.2. Oferta
Desarrollo B
Plataforma

Pocket Deals

1.3.3. Clientes
MIPYMES

1.1.3. Registro
en RAP

1.4.3. Ofertas

agencias de
publicidad

Figura 25 Estructura de Desglose Trabajo de Pocket Deals

Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.2.4.  Diccionario de la Estructura de Desglose Trabajo (EDT).

Con el objetivo de definir las actividades a ejecutar cuando se inicie el proyecto, se realiza
el diccionario de la EDT. Este permitira determinar y definir cada componente de la misma;
estableciendo la definicion del alcance, los productos entregables definidos, la lista de actividades,
los hitos, fechas de inicio y fin, los recursos requeridos, y los encargados de cada actividad y tarea.

Para la Entregable 1 de Inscripcién mercantil, se detalla la siguiente informacion de los

componentes del diccionario del EDT reflejadas en la Tabla 35.
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Tabla 35 Entregable 1 Inscripcion Mercantil

Entregable 1: Inscripcion Mercantil

Cadigo 1.1

Descripcion En esta etapa se llevara a cabo todos los pasos con los procesos necesarios para constituir
la empresa legalmente, inscribiendo la misma ante los distintos entes gubernamentales
respectivos.

Actividades 1.1.1 Documento de Constitucion
1.1.1.1 Pagar derechos de inscripcion
1.1.1.2 Presentar documentos ante ventanilla
1.1.2 Permisos de operacion
1.1.2.1 Inscripcion en el registro CCIT
1.1.2.2 Obtencion de RTN en el SAR
1.1.3 Registro Régimen de Aportaciones Privadas (RAP) e IHSS
1.1.3.1 Registro en el IHSS
1.1.3.2 Registro en RAP

Responsables Gerente de Proyectos.
Fuente: Elaboracion propia (2021).

La Tabla 36 muestra la informacion de los componentes del diccionario del EDT para el
Entregable 2 Financiamiento.

Tabla 36 Entregable 2 Financiamiento

Entregable 2: Financiamiento

Cadigo 1.2
Descripcion En esta etapa se reunird informacion de los distintos entes financieros para optar por el
que convenga, con el fin de obtener el financiamiento para el proyecto.
Actividades 1.2.1 Ente Financiero
1211 Informacion de préstamos
1212 Seleccién de ente financiero
1.2.4 Préstamo
1.24.1 Reunir documentacion

1.2.4.2 Solicitar préstamo
1243 Aprobacion de préstamo
1.2.4.4  Obtencion de Financiamiento

Responsables Abogado.
Gerente de Proyectos.

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En la Tabla 37 se detalla la informacién para la Entregable 3 de Contratos.

133



Tabla 37 Entregable 3 Contratos

Cadigo 1.3
Descripcion Se contratara los servicios de un abogado para realizar los contratos legales que
involucran proveedores, contratacion de personal y el contrato de servicio dirigido a
los Clientes MIPYMES.
Actividades 1.3.1 Personal
1.3.1.1 Perfil de la plaza documentado
1.3.1.2 Contrato individual del trabajo
1.3.1.3 Reglamento interno de trabajo (RIT)
1.3.1.4 Contrato de confidencialidad
1.3.2 Proveedores
1.3.2.1 Requerimientos para proveedores documentados
1.3.2.3 Contrato para proveedores
1.3.3 Clientes MIPYMES
1.3.3.1 Acuerdos de servicios documentados
1.3.3.2 Contrato para Clientes MIPYMES
Responsables Abogado.
Gerente de Proyectos.
Fuente: Elaboracion propia (2021).

Para la Entregable 4 de Adquisicion de Servicios, se detalla la siguiente informacion de los
componentes del diccionario del EDT reflejadas en la Tabla 38.

Tabla 38 Entregable 4 Adquisicidn de Servicios
Entregable 4: Adquisicion de Servicios

Cdbdigo 1.4

Descripcion En esta etapa, se realizaran las compras necesarias de los recursos para la operacion
de la empresa; asi como, la publicacién de ofertas para el desarrollo de la plataforma
web digital y para la contratacién de una agencia de publicidad.

Actividades 1.4.1 Compra de equipo y alquiler

1.4.1.1 Requisitos del equipo y alquiler

1.4.1.2 Licitacion de equipos de hardware y alquiler

1.4.1.3 Documentacion de software pre-seleccionado

1.4.1.4 Aprobacion de compra del equipo, alquiler y software

1.4.2 Ofertas Desarrollo Plataforma Pocket Deals
1.4.2.1 Creacion de licitacion
1.3.2.2 Publicacion de licitacion
1.3.2.3 Adjudicacién
1.3.3 Ofertas de Agencias de publicidad
1.3.3.1 Creacion de licitacion
1.3.3.2 Publicacion de licitacion
1.3.3.3 Adjudicacién

Responsables Gerente de Proyectos y Sociedad Comercial
Fuente: Elaboracion propia (2021).
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La Tabla 39 muestra la informacion de los componentes del diccionario del EDT para el
Entregable 5 Contratacion de Personal.

Tabla 39 Entregable 5 Contratacion de Personal

Entregable 5 Contratacion de Personal
Cadigo 1.5

Descripcion En este entregable, se realizara la documentacion del perfil para las plazas laborales
que posteriormente se publicaran en los medios seleccionados. También se llevara a
cabo el proceso de seleccion y contratacion de candidatos para los distintos perfiles
requeridos.

Actividades 1.5.1 Publicacidn de las plazas laborales
1.5.1.1 Estructura e Informacion de la Plaza
1.5.1.2 Medios de Publicacion

1.5.2 Seleccién de Candidatos
1.5.2.1 Revision de curriculums vitae
1.5.2.2 Evaluacién psicométrica
1.5.2.3 Entrevista
1.5.2.4 Informe de seleccionados

1.5.3 Contratacion

1.5.3.1 Firma de contrato laboral
1.5.3.2 Incorporacidn al puesto

Responsables Gerente de Proyectos.

Fuente: Elaboracion propia (2021).

La Tabla 40 muestra la informacion de los componentes del diccionario del EDT para el
Entregable 6 Publicidad Preliminar.

Tabla 40 Entregable 6 Publicidad Preliminar

Caodigo 1.6

Descripcion En esta etapa, se realizara la estrategia de mercado adecuada para promocionar la
empresa y los servicios que Pocket Deals ofrecerd al mercado.
Actividades 1.6.1 Tipo de Publicidad

1.6.1.1 Seleccidon de medios de publicidad
1.6.2 Seleccion de arte

1.6.2.1 Creacidn de arte propuesta

1.6.2.2 Aprobacién de artes
1.6.3 Publicacion

1.6.3.1 Estrategia de publicidad

1.6.3.2 Reportes de retroalimentacion
Responsables Gerente de Proyecto
Agencia de Publicidad

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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6.1.2.1.

Verificacion y Control del Alcance

Para el alcance, es importante establecer métodos de verificacion de cumplimiento,

criterios de aceptacion, estrategias de control y asignacion de responsables. La Tabla 41 muestra

esta informacion.

Tabla 41 Matriz de Trazabilidad

N Criterios de Entregables (EDT)/

Entregables Justificacion aceptacion Me diosg de ver?ficaci)c’)n Responsables
1.1 Inscripcion a) Realizar el Cumplir el 90% el Apertura de cuenta Representante
Mercantil proceso de cronograma Documento del permiso Legal

constitucion de la | establecido para el de operacion Sociedad
empresa Pocket proceso. Documento del RTN Comercial
Deals. Documentos de
inscripcion en el IHSS y
RAP
1.2 Financiamiento | a) Realizar proceso Obtencién del Financiamiento aprobado | Representante
de financiamiento | préstamo Documentacion préstamo | Legal
1.3 Contratos b) Documentar Cumplir con el Contratos para Representante
requisitos a 100% de los proveedores, clientes Legal
proveedores. contratos MIPYMES y contratos Abogado
¢) Documentar requeridos en el individuales laborales.
perfiles laborales. | tiempo establecido.
d) Documentar
condiciones de
Servicios.
1.4 Adquisicionde | a) Documentar Cumplir con los Documento de Representante
Servicios requisitos del requisitos aprobacién de compra. Legal
equipo y servicio | establecidos para Facturas de compra y/o
de alquiler. cada adquisicién. copia de contrato de
b) Documentar el adquisicion de servicio.
software
preseleccionado
1.5 Contratacion de | a) Definiry Cobertura total de Personal contratado. Representante
Personal documentar el las plazas Legal
perfil laboral. solicitadas.
b) Publicacién del
perfil.
c) Selecciény
contratacion de
candidatos.
1.6 Publicidad a) Artes propuestos | Cumplimiento de al | Reportes de Agencia de
Preliminar b) Seleccidn de menos el 90% del retroalimentacion de Publicidad
artes cronograma publicidad. Representante
c) Publicacion establecido al Legal
entregable.

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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La Tabla 40 detalla los entregables que se extenderan por cada fase del proyecto. Se
establecen los criterios de aprobacion de cada documento con el porcentaje de aceptacion que
deberd cumplir, asi como el o los responsables que recibiran dicha informacion. Esto permitira

llevar un control de los objetivos a cumplir a lo largo de la ejecucion del proyecto.

6.1.4. Gestion del Cronograma
La Gestion del Cronograma del proyecto de “Constitucion y Operacion de la Empresa
Pocket Deals” permitira definir, estimar, desarrollar y controlar las actividades para la ejecucion

del mismo. A continuacion, se detalla la informacion de la gestion del cronograma.

6.1.3.1.  Plan de Gestion de Cronograma.

El Plan de Gestion de Cronograma permite la correcta administracion de los tiempos,
plazas y duracion de las distintas fases o entregables de proyecto de “Constitucion y Operacion de
la Empresa Pocket Deals™.

Se realiz6 un analisis completo de la estructuracion del cronograma de trabajo, con el fin
de focalizarse en las tareas, mejorar la direccion y el seguimiento.

Como metodologia para la programacién del cronograma del Proyecto, se utilizd el
diagrama de Gantt. Dicho diagrama se desarrolld en la herramienta Microsoft Project 2016. La
unidad de medida del tiempo estimado es de dias habiles por actividad.

Al establecer el alcance y los plazos totales de ejecucion del proyecto, realizado por varias
personas cercanas al mismo, se desarrolla el cronograma tomando los siguientes criterios:

e Completo: Cuando el cronograma representa todo el trabajo a ser realizado.
e Realista: Cuando el cronograma estd en el contexto de las expectativas de tiempo y
disponibilidad de recursos.

e Aceptado: Cuando el cronograma tiene el apoyo de los interesados en el proyecto.
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Este proyecto tiene una duracion de 121 dias habiles, el cual comenzara el 10 de enero del
2022 y finalizara el 30 de junio del 2022.
a) Cronograma de Hitos. La Tabla 42 detalla los hitos, aquellos eventos puntuales y
significativos que marca un momento importante en el desarrollo del proyecto.

Tabla 42 Cronograma de Hitos

Constitucion y operacién de la empresa Pocket Deals

Inicio lun 1/10/22
Empresa inscrita y constituida mar 2/1/22
Obtencion de Financiamiento jue 3/24/22
Obtencion de Contratos vie 4/1/22
Contratacion de los servicios mié 5/11/22
Contratacion de personal necesario mar 5/3/22
Camapanfia preliminar desarrollada jue 6/30/22
Fin mié 5/18/22

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Cada uno de los hitos expuestos anteriormente representan el cierre en cada fase, asi como
también, el tiempo o fecha estimada para el acontecimiento de cada uno; permitiendo apreciar el
avance o retrasos en la ejecucién del proyecto. También establece una guia y apoyo al control y

monitoreo del desarrollo del cronograma durante la ejecucion del proyecto.

6.1.3.2.  Definicion de las Actividades
Las actividades del proyecto se dividiran entre las 6 fases reflejadas en la EDT, tal como
se observa en la Figura 1, dividiendo estas fases en Inscripcion Mercantil, Financiamiento,
Contratos, Adquisicion de Servicios, Contratacion de Personal y Publicidad Preliminar.
6.1.3.3.  Cronograma y Ruta Critica
A continuacion, en la Tabla 43 se muestra el detalle de definicién del cronograma
desarrollado, listando las actividades que componen cada fase, asi como la duracion, fecha de

inicio y fecha de culminacién de cada una.
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Tabla 43 Lista de actividades

-
ggglizltuéc(;glg y operacion de la empresa 121 dias lun 1/10/22 jue 6/30/22
1.1 Inscripcion Mercantil 17 dias lun 1/10/22 mar 2/1/22
111 Documento de Constitucion 8 dias lun 1/10/22 mié 1/19/22
1111 Establecer sociedad 1 dia lun 1/10/22 lun 1/10/22
1112 Imprimir protocolo de sociedad 3 dias mar 1/11/22 jue 1/13/22
1.1.13 Firmas para sociedad 1 dia vie 1/14/22 vie 1/14/22
1.1.14 Aperturar cuenta 1 dia lun 1/17/22 lun 1/17/22
1115 Pagar derechos de inscripcion 1 dia mar 1/18/22 mar 1/18/22
1.1.1.6 Presentar documentos ante 1 dia mié 1/19/22  mié 1/19/22
ventanilla
1.1.2 Permisos de Operacién 8 dias jue 1/20/22 lun 1/31/22
1121 Inscripcion en el registro CCIT 8 dias jue 1/20/22 lun 1/31/22
1122 Obtencion de RTN en el SAR 1dia jue 1/20/22 jue 1/20/22
1.13 Registro RAP e IHSS 1 dia mar 2/1/22 mar 2/1/22
1131 Registro en el IHSS 1dia mar 2/1/22 mar 2/1/22
1.1.3.2 Registro en el RAP 1 dia mar 2/1/22 mar 2/1/22
1.1.34 Empresa inscrita y constituida 0 dias mar 2/1/22 mar 2/1/22
1.2 Financiamiento 37 dias mié 2/2/22 jue 3/24/22
1.2.1 Ente Financiero 5 dias mié 2/2/22 mar 2/8/22
1211 Informacién de préstamos 2 dias mié 2/2/22 jue 2/3/22
1.2.1.2 Seleccidn de ente financiero 3 dias vie 2/4/22 mar 2/8/22
1.24 Préstamo 32 dias mié 2/9/22 jue 3/24/22
1241 Reunir documentacion 1 dia mié 2/9/22 mié 2/9/22
1.2.4.2 Solicitar préstamo 1 dia? jue 2/10/22 jue 2/10/22
1.2.4.3 Aprobacién de préstamo 30 dias vie 2/11/22 jue 3/24/22
1.2.4.4 Obtencion de Financiamiento 0 dias jue 3/24/22 jue 3/24/22
1.3 Contratos 6 dias vie 3/25/22 vie 4/1/22
131 Personal 3 dias vie 3/25/22 mar 3/29/22
1311 Perfil de la plaza documentado 1 dia vie 3/25/22 vie 3/25/22
1.3.1.2 Contrato Individual del trabajo 1dia lun 3/28/22 lun 3/28/22
1.3.1.3 Reglamento Interno de trabajo 2 dias lun 3/28/22 mar 3/29/22
1314 Contrato de confidencialidad 1 dia lun 3/28/22 lun 3/28/22
1.3.2 Proveedores 2 dias mar 3/29/22 mié 3/30/22
1.3.21 Requerimientos para proveedores 1 dia mar 3/29/22 mar 3/29/22
documentados
1.3.2.2 Contrato para proveedores 1 dia mié 3/30/22 mié 3/30/22

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacién de Tabla 43 Lista de actividades

133 Clientes MIPYMES 2 dias jue 3/31/22 vie 4/1/22
1331 Aouerdosde servicios 1dia jue 33122 jue 3/31/22
1.33.2 Contrato para Clientes MIPYMES 1 dia vie 4/1/22 vie 4/1/22
1.3.3.3 Obtencion de Contratos 0 dias vie 4/1/22 vie 4/1/22
1.4 Adquisicion de Servicios 25 dias lun 4/4/22 mié 5/11/22
14.1 Compra de equipo y alquiler 18 dias lun 4/4/22 lun 5/2/22
1411 Requisitos del equipo y alquiler 1 dia lun 4/4/22 lun 4/4/22
14.1.2 aII;(l:JIit?e crlon de equipos de hardware y 15 dias mar 4/5/22 jue 4/28/22
1413 53:;&%?;1232 de software 1 dia vie 412922 vie 4/29/22
1.4.1.4 Qg&ﬁg??ig#&;ﬁempra delequipo, 4 4 lun 5/2/22 lun 5/2/22
142 82‘;;“ Desarrollo Plataforma Pocket o5 yiac 1un 4/4/22 mié 5/11/22
1421 Creacion de licitacion 1 dia lun 4/4/22 lun 4/4/22
1.4.2.2 Publicacion de licitacion 20 dias mar 4/5/22 jue 5/5/22
1424 Seleccion de licitacién 3 dias vie 5/6/22 mar 5/10/22
1423 Adjudicacion 1 dia mié 5/11/22 mié 5/11/22
1.4.3 Ofertas de Agencias de publicidad 25 dias lun 4/4/22 mié 5/11/22
1431 Creacion de licitacion 1 dia lun 4/4/22 lun 4/4/22
1.43.2 Publicacién de licitacion 20 dias mar 4/5/22 jue 5/5/22
1434 Seleccion de licitacién 3 dias vie 5/6/22 mar 5/10/22
1433 Adjudicacion 1 dia mié 5/11/22 mié 5/11/22
1435 Contratacion de los servicios 0 dias mié 5/11/22 mié 5/11/22
1.5 Contratacién de Personal 19 dias lun 4/4/22 mar 5/3/22
151 Publicacion de las plazas laborales 2 dias lun 4/4/22 mar 4/5/22
1511 Estructura e informacion de laplaza 1 dia lun 4/4/22 lun 4/4/22
15.1.2 Medios de publicacion 1 dia mar 4/5/22 mar 4/5/22
152 Seleccion de Candidatos 15 dias mié 4/6/22 vie 4/29/22
1521 Revision de curriculums vitae 10 dias mié 4/6/22 vie 4/22/22
15.2.2 Evaluacién psicométrica 1 dia lun 4/25/22 lun 4/25/22
1523 Entrevista 1 dia mar 4/26/22 mar 4/26/22
1524 Informe de seleccionados 3 dias mié 4/27/22 vie 4/29/22
153 Contratacién 2 dias lun 5/2/22 mar 5/3/22
1531 Firma de contrato laboral 1 dia lun 5/2/22 lun 5/2/22
15.3.2 Incorporacion al puesto 1 dia mar 5/3/22 mar 5/3/22
1533 Contratacion de personal necesario 0 dias mar 5/3/22 mar 5/3/22

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacién de Tabla 43 Lista de actividades

- Nombre de tarea Duracion | Comienzo

Publicidad Preliminar 36 dias jue 5/12/22 jue 6/30/22
1.6.1 Tipo de Publicidad 1 dia jue 5/12/22 jue 5/12/22
16.1.1 Seleccion de medios de publicidad 1 dia jue 5/12/22 jue 5/12/22
1.6.2 Seleccion de Arte 4 dias vie 5/13/22 mié 5/18/22
16.2.1 Creacion de arte propuesta 3 dias vie 5/13/22 mar 5/17/22
1.6.2.2 Aprobacion de Artes 1 dia mié 5/18/22 mié 5/18/22
1.6.3 Publicacion 31 dias mié 5/18/22 jue 6/30/22
1.6.3.1 Estrategia de publicidad 30 dias jue 5/19/22 mié 6/29/22
1.6.3.2 Reportes de retroalimentacion 1 dia jue 6/30/22 jue 6/30/22
1.6.3.3 Camapana preliminar desarrollada 0 dias jue 6/30/22 jue 6/30/22
Fin 0 dias mié 5/18/22 mié 5/18/22

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En la Figura 26 del diagrama de Gantt muestra la secuencia de las actividades de forma
grafica, para facilitar la comprension del cronograma; logrando apreciar también la ruta critica del

mismo, la cual se encuentra indicada por las actividades de color rojo.
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5 2022 febrero 2022 marzo 2022 abril 2022 mayo 2022 junio 2022 Julio 2022
6 :

EDT  ~ Nombre detarea ~ Duracién - Comienzo ~ Fin ~||| 8 1116 212 31 5 10152025 2 | 7 12 17 22 27| 1 1,16 2126 1 6 1116 21 26 315 10 1520 25 30 5
1 4 Constitucién y operacién de la empresa Pocket Deals 121 dias? lun 1/10/22 jue 6/30/22
1.1 Inicio 0dias lun 1/10/22 lun 1/10/22 * 1/10
« Inscripcion Mercantil 17 dias lun 1/10/22 mar 2{1/22 - 1
4 Documento de Constitucion 8 dias lun 1/10/22 mié 1/19/22 —
Establecer sociedad 1dia lun 1/10/22 lun 1/10/22 h
Imprimir protocolo de sociedad 3 dias mar 1/11/22 jue 1/13/22 h
Firmas para sociedad 1dia vie 1/14/22 vie 1/14/22 1
Aperturar cuenta 1dia lun 1/17/22 lun 1/17/22 il
Pagar derechos de inscripcidn 1dia mar 1/18/22 mar 1/18/22 l
Presentar documentos ante ventanilla 1dia mié 1/19/22 mié 1/19/22
4 Permisos de Operacién 8 dias jue 1/20/22 lun1/31/22
Inscripcion en el registra CCIT 8 dias jue 1/20/22 lun1/31/22 T
Obtencion de RTN en el SAR 1dia jue 1/20/22 jue 1/20/22 T
4 Registro Rap e IHSS 1dia mar 2/1/22 mar 2/1/22
Registro en el IHS5 1dia mar 2/1/22  mar 2/1/22
Registro en RAP 1dia mar 2/1/22  mar 2/1/22
Empresa inscrita y constituida 0dias mar 2/1/22  mar 2/1/22 « 2/1
<4 Financiamiento 37 dias? jue 3/2a/22 F
4 Ente Financiero 5 dias mar 2/8/22
Informacién de préstamos 2 dias mié 2/2/22  jue 2/3/22 il
Seleccion de ente financiero 3 dias vie 2/4/22  mar2/8/22
4 Préstamo 32 dias? mié 2/9/22 jue 3/24/22 i
Reunir documentacién 1dia mié 2/9/22  mié 2/9/22 i
Solicitar préstamo 1dia? jue 2/10/22 jue 2/10/22 a
Aprobacién de préstamo 30 dias vie 2/11/22 jue 3/24/22
Obtencién de Financiamiento 0 dias jue 3/24/22 jue 3/2a/22 o 3/24
4 Contratos 6 dias vie 3/25/22 vieaf1/22 T
. Personal 3 dias vie 3/25/22 mar3/29/22 —
perfil de Ia plaza documentado 1dia vie 3/25/22 vie 3/25/22 h1
Contrato Individual del trabaja 1dia lun 3/28/22 lun 3/28/22 }
Reglamento Interno de trabajo 2 dias lun 3/28/22 mar 3/29/22 ™
5 2022 febrero 2022 marzo 2022 abril 2022 mayo 2022 junio 2022 julio 2022
EDT  + MNombre de tarea - Duracién + Comienzo + Fin > | & 11,16 212315 10 15,2 2 2 7 1217 22 27|16 1 162126 1 611 1621 26 31| 5 1015202 30 5
1.3.3 1 Contrato de confidencialidad 1dia lun 3/28/22 lun 3/28/22 1
1.3.3.1 4 proveedores 2 dias mar 3/29/22 mié 3/30/22 }I
1.3.3.2 Requerimientos para proveedores 1dia mar 3/29/22 mar 3/29/22
documentados 1
1.3.3.3 Contrato para proveedores 1dia mié 3/30/22 mié 3/30/22
1.4 4 Clientes MIPYMES 2 dias jue 3/31/22 vie 4/1/22 }I
1.4.1 Acuerdos de servicios documentados 1dia jue 3/31/22 jue 3/31/22 al
1.4.1.1 Contrato para clientes MIPYMES 1dia vied/1/22  viedf1/22 Tl
14.1.2 Obtencién de Contratos 0 dias vie4/1/22  vie4/1/22 H + 1
1.4.1.3 4 Adquisicién de Servicios 25 dias lun4/4/22  mié5/11/22 1
1.4.1.4 4 Compra de equipo y alquiler 18 dias lun afaf22  luns5/2/22 1
1.4.2 Requisitos del equipo y alquiler 1dia lunafaj2z  lunaj/aj22 B
1.4.2.1 Licitacidén de equipos de hardware y aguiler 15 dias mar4/5/22  jue4/28/22
1.4.2.2 Documentacién de software preseleccionado 1 dia vie 4/29/22 vie 4/29/22
1.4.2.4 Aprobacién de compra del equipo, alguilery  1dia lun5/2/22 lun5/2/22
software
1423 4 Ofertas Desarrollo Plataforma Pocket Deals 25 dias lun4/a/22 miés/11/22 1
143 Creacion de licitacion 1dia lun4/4/22  lun4/4/22 H
1.4.3.1 Publicacion de licitacion 20 dias mar 4/5/22  jue 5/5/22
14.3.2 Seleccion de licitacion 3 dias vie 5/6/22 mar5/10/22
1.4.3.4 Adjudicacion 1dia mié 5/11/22 mié 5/11/22
1.4.3.3 4 Ofertas de Agencias de publicidad 25 dias lun 4/4/22  mié 5/11/22 1
1435 Creacion de licitacion 1dia lun4/4/22  lun4/a/22 $ il
15 Publicacion de licitacion 20 dias mar4/5/22  jue 5/5/22 al
151 Seleccién de licitacion 3 dias vie 5/6/22  mar5/10/22 il
1.5.1.1 Adjudicacién 1dia mi& 5/11/22 mié 5/11/22
15.1.2 Contratacién de los servicios 0 dias mié 5/11/22 mié 5/11/22 5/
1.5.2 4 Contratacién de Personal 19 dias lun 4/4/22 mar5/3/22 | |
1.5.2.1 4 Publicacién de las plazas laborales 2dias lunafaj/2z  marafsf22 Al
1.5.2.2 Estructura e informacidn de la plaza 1dia luna/a/22  lunajaf22 )1
1.5.2.3 Medios de publicacién 1dia mar4/5/22 mara/5/22 l%l
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2 2022 febrero 2022 marzo 2022 abril 2022 mayo 2022 junio 2022 julio 2022

EDT  » MNombre detarea + Duracitn » Comienzo w Fin ~| & 116 212 315 1015 225 27 1217 2,27 1 6 1162 261 6 111621 263 5 10 15,20 2530 5
15.2.4 4 Seleccion de Candidatos 15 dias mié 4/6/22 vie 4/20/22 :

153 Revisién de curriculums vitae 10 dias mié 4/6/22 vie 4/22/22

1.5.3.1 Evaluacién psicométrica 1dia lun4/25/22 lun4/25/22

15.3.2 Entrevista 1dia mar 4/26/22 mar 4/26/22

1.5.3.3 Informe de seleccionados 3 dias mié 4/27/22 vie 4/29/22

1.6 4 Contratacién 2 dias lun5/2/22  mar5/3/22

1.6.1 Firma de contrato labaral 1dia lun5/2{22 lun5/2/22

16.1.1 Incorporacion al puesto 1dia mar5/3/22 mar5/3/22 :

1.6.2 Contratacion de personal necesario 0 dias mar5/3/22 mar5/3/22 53

16.2.1 4 publicidad Preliminar 36 dias jue5/12/22 jue 6/30/22 ]
1.6.2.2 4 Tipo de Publicidad 1dia jue5f12/22 jue5/12/22

1.6.3 Seleccidn de medios de publicidad 1dia jue5/12/22 jue5/12/22

1.6.3.1 4 Seleccion de Arte A dias vie5/13/22 mié5/18/22

1.6.3.2 Creacidn de arte propuesta 3dias vie5/13/22 mar5/17/22 l

1.6.3.3 Aprobacién de Artes 1dia mié 5/18/22 mié 5/18/22

17.3 4 publicacién 31 dias jue 5/19/22 jue 6/30/22 i ]
1.7.3.1 Estrategia de publicidad 30 dias jue5/19/22 mié 6/29/22 l
1.7.3.2 Reportes de retroalimentacion 1dia jue 6/30/22 jue 6/30/22 l
1.7.3.3 Camapafia preliminar desarrollada 0dias jue 6/30/22 jue 6/30/22 4151’30
1734 Fin 0 dias jue 6/30/22 jue 6/30/22 4 6/30

Figura 26 Diagrama de Gantt

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Al momento de realizar cambios en el cronograma del proyecto, se debe recurrir a
herramientas como: revisiones de desempefio y andlisis de variacion; las cuales permitiran
identificar y cuantificar la variacion o el impacto del cambio con respecto a la linea base del
cronograma. Esto brindara la informacion necesaria para actualizarla utilizando el ANEXO XXV
y aplicar la accion correctiva o preventiva adecuada. Las solicitudes de cambios deberan ser

aprobadas por el representante legal.

6.1.5. Gestion de Recursos.

La gestion de recursos es un proceso que integra las acciones necesarias para identificar y
contratar los recursos humanos, materiales, de equipo y servicios necesarios para el inicio de
operaciones de la empresa.

En las siguientes secciones se detalla el plan de gestion de recurso establecido para el
proyecto.

6.1.6.1.  Plan de Gestion de Recursos

El plan de gestion de recursos de la empresa Pocket Deals permitira identificar las
necesidades actuales y futuras de la empresa para ofrecer soluciones en funcién de la necesidad.

Este plan debe trabajarse de manera transversal con las unidades funcionales involucradas
de la empresa, para que cada accion sea ejecutada para alcanzar los objetivos planteados. Su
importancia yace en captar a los mejores aspirantes para cubrir las distintas posiciones; de igual
manera, invertir esfuerzos oportunos, empoderar y motivar al equipo de la empresa, con el fin de
obtener una mayor participacion y compromiso del equipo.

Dentro de las actividades a realizar, se tiene debe identificar los recursos necesarios en el
aspecto humano, material, equipo y legal. La Tabla 44 resume los recursos identificados para el

proyecto.
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Tabla 44 Identificacion de recursos para la empresa Pocket Deals

Recursos Cantidad

Recurso Humano Planilla directa

e 1 Gerente de Proyecto

e 1 Disefiador Gréafico

e 1 Especialista de Marketing/ Ventas
Tercerizacion

e 1 Abogado

e 1 Contador

Recurso Material y equipo 4 cajas de Boligrafo

1 caja de papel

6 cajas paquetes de libretas

1 caja de folder

6 cajas paquetes de libretas

2 Computadoras portatiles Dell

1 Computadoras portatiles Mac

1 Monitor

1 pago de domicilio fiscal

1 pago de servicios de publicidad (Paquete Profesionista)
1 pago de servicios de Microsoft 365

1 pago de servicios de Adobe Illustrador

1 pago de servicios de Dominio

1 pago de servicios de Certificado de Seguridad

1 pago de servicios de Servidor (VPS- Virtual Private
Server)

Recurso Legal e Permisos

Servicios

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Con el equipo que se contratara se aplicaran las siguientes estrategias de capacitacion y

desarrollo de los miembros del equipo.

e Se realizara un periodo de induccién al equipo contratado que incluira desde la socializacion
proyecto, sus funciones, roles y responsabilidades dentro del mismo.

e Se realizard un periodo de prueba para cada empleado.

e Todo el personal de la empresa se le practicara Evaluacion de Desempefio semestrales, se dara
retroalimentacion en funcién de los resultados y sera archivada en su expediente personal.

e Seincentivara el aprendizaje constante y delegacion de tareas para poder profundizar en temas
de interés para el proyecto.

e Se monitoreard los cambios del equipo para optimizar el desempefio de la empresa y sus
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actividades.
e EIl gerente de proyecto debera realizar reuniones en equipo para evaluar los avances y
estancamiento de la empresa. Aspectos que determinaran el éxito de la empresa.
6.1.6.2.  Estimacion de Recursos
En esta seccion se identifica el material que se necesitara cada recurso humano para
ejecutar la actividad de la cual es responsable. En la Tabla 45 se muestra la estimacion de los
recursos por cada fase del proyecto.

Tabla 45 Estimacion de recursos por fase

Pe;?;g;e_ode Actividades Por Realizar Encargados Materiales/ Servicios
. trabajo L

1.1 Inscripcion e Constitucion de la empresa o Representante legal de la e Inscripcion en el
Mercantil e Obtener permisos de Sociedad Pocket Deals registro CCIT
Operacion SD.R.L. o Pagar Derechos de
e Registrar en el RAP e IHSS Inscripcion
e Apertura de cuenta y
depdsito
1.2 e Informacion de entes o Representante legal de e Apertura de cuenta y
Financiamiento financieros la Sociedad Pocket depdsito como
e Reunir informacion para Deals S.D.R.L. requisito de
préstamo financiamiento
¢ Obtencion de Financiamiento
1.3 Contratos e Creacion de los perfiles de o Representante legal de e Servicios legales
las plazas la Sociedad Pocket .
e Elaboracion Contrato Deals S.D.R.L.
Individual del trabajo e Abogado

¢ Creacion de Reglamento
Interno de trabajo

e Elaboracion Contrato de
Confidencialidad

e Establecer los requerimientos
para proveedores

e Elaboracion Contrato de
Proveedores

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion Tabla 45 Estimacion de recursos por fase

Paquete de

Actividades Por Realizar

Encargados

Materiales/ Servicios

trabajo

1.4 Adquisicion o Establecer los requisitos para el e Miembrosde la | e Papeleria
de Servicios equipo, servicios y alquiler Sociedad o Computadoras
e Licitacion de equipo, servicios y Pocket Deals portatiles Dell
alquiler S.D.R.L. ¢ Computadoras
e Aprobacion de equipo, servicios y Representante portatiles Mac
alquiler legal de la e Monitor
. Sociedad e Servicio de domicilio
Pocket Deals fiscal
S.D.R.L.

e Servicios de Microsoft
365

e Servicios de Adobe
Ilustrador

e Servicios de Dominio

e Servicios de
Certificado de
Seguridad

e Servicios de Servidor
(VPS- Virtual Private
Server)

1.5 Contratacion
de Personal

e Contratacion del personal
e Induccion a la empresa y al puesto

Miembros de la
Sociedad
Pocket Deals
SD.R.L.
Representante
legal de la
Sociedad
Pocket Deals
S.D.R.L.

e Servicios de
publicidad para
publicar plazas
laborales

1.6 Publicidad
Preliminar

e Seleccion de medios de publicidad

e Aprobacion de servicios y arte
propuesta

e Revision de reportes de
retroalimentacion

¢ Desarrollo de campafia

Representante
legal de la
Sociedad
Pocket Deals
SD.R.L.
Gerente de
proyectos
Especialista de
Marketing/
Ventas

e Servicios de
publicidad (Paquete
Profesionista)

e Servicios de
publicidad impresa

Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.6.3.

Asignacion de Responsabilidades
Cada persona en la empresa tendra roles asignados; para determinar el funcionamiento
ideal de la empresa. A continuacion, se describe la Tabla 46 donde se detalla la asignacion de

responsabilidades o mejor conocida como Matriz RACI, la cual determina qué persona es
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responsable de una actividad, quien debera velar porque la actividad sea entregada dentro del

marco de tiempo propuesto y esperado. Abajo se muestra la leyenda utilizada para la Matriz RACI.

LEYENDA DE MATRIZ RACI

R = RESPONSABLE
A = APROBADOR
C = CONSULTADO
| = INFORMADO

- =NOAPLICA

INCLUIR ESTOS DATOS EN LA TABLA SUPERIOR

Tabla 46 Matriz de Asignacion de Responsabilidades

ROLES / PERSONAS
—
= W < w <C
= o LZD 3 o| Z 8 % 2
i S T < 0l o Z I Ind e} a
> w U] O o= X O o
o & X =] I r O | wuw I = o}
g | 2| %, 9| 8|28 &£ 23]|¢2c¢ c| z| 2
ENTREGABLES “ 18 | =E % 2 gl 8 % 0| 88| 2| & 2
Z —
g o = & o) = =< A T g S Q = w 8
a 7 @ e = < O L [a)
w < |3~ 2 S | zm| & ox | j& w | o< =
= | 5 | ©C B35 2 |53 |»k El 5| &
w (2 @) w5 E W = b = o
o w x O o) ) &G
L @) a oDl ¢ = g Q
© l 5 = < =
1.1 Inscripcion
1P - |- S le ] - R | Al Al A]lT] -]
Mercantil
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Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.6.4.  Descripcién de Roles
La descripcion de roles es el proceso donde se describan las responsabilidades de cada

colaborador. Este proceso ofrece una ventaja importante al tener definida las tareas que realizara
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cada uno de los colaboradores, sin dejar lugar a dudas sobre las responsabilidades que corresponde
a cada uno.

Dentro de los roles identificados par el proyecto, se cuenta con el Patrocinador/ Sociedad
Comercial Pocket Deals S.D.R.L., Representante Legal de la Sociedad Pocket Deals S.D.R.L.,
Gerente de Proyectos, Disefiador Gréafico y Especialista de Marketing/ Ventas. Todos estos roles
son parte del equipo interno. El proyecto a su vez contara con un equipo externo, el abogado y el
contador. Para este caso los servicios provistos seran tercerizado; por lo tanto, no se definen roles
dado que para la contratacion de estos servicios se realizara un documento de licitacion donde se
incluiran las funciones, el conocimiento y experiencia requerida.

La siguiente Tabla muestra la descripcion del rol del Patrocinador/ Sociedad Comercial

Pocket Deals S.D.R.L.

NOMBRE DEL ROL

Patrocinador/ Sociedad Comercial Pocket Deals S.D.R.L.

OBJETIVOS DEL ROL: OBJETIVOS QUE DEBE LOGRAR EL ROL DENTRO DEL PROYECTO (¢,PARA QUE SE HA CREADO EL
ROL?).

Es la persona que brinda el apoyo financiero a el proyecto. Es el principal interesado en el éxito del proyecto, y por

tanto, la persona que apoya, soporta, y defiende el proyecto.

RESPONSABILIDADES: TEMAS PUNTUALES POR LOS CUALES ES RESPONSABLE (¢, DE QUE ES RESPONSABLE?).

«  Aprobar el Project Charter.

«  Aprobar la Definicion del Alcance.

»  Aprobar el Plan de Direccion del Proyecto.
FUNCIONES: FUNCIONES ESPECIFICAS QUE DEBE CUMPLIR (¢{,QUE DEBE REALIZAR PARA LOGRAR SUS OBJETIVOS Y
CUBRIR SUS RESPONSABILIDADES?).

»  Firmar el Contrato del Proyecto.

« Iniciar el proyecto.

»  Aprobar la planificacién del proyecto.

»  Monitorear el estado general del proyecto.

e Cerrar el proyecto.

*  Monitorear y aprobar el Control de Cambios del proyecto.

«  Aprobar la Asignacion de recursos al proyecto.

»  Designar y empoderar al Project Manager.

»  Ayudar en la solucidn de problemas y superacion de obstaculos del proyecto.
NIVELES DE AUTORIDAD: QUE DECISIONES PUEDE TOMAR CON RELACION AL ALCANCE, CRONOGRAMA, COSTO,
CALIDAD, RECURSOS Y MATERIALES, PLANES Y PROGRAMAS, INFORMES Y ENTREGABLES, ADQUISICIONES, CONTRATOS,
PROVEEDORES, ETC.

»  Decide sobre recursos humanos y materiales asignados al proyecto.

»  Decide sobre modificaciones a las lineas base del proyecto.

»  Decide sobre planes y programas del proyecto.

REPORTA A: A QUIEN REPORTA DENTRO DEL PROYECTO.
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No aplica
SUPERVISA A: A QUIENES SUPERVISA DENTRO DEL PROYECTO.

A Project Manager

REQUISITOS DEL ROL: QUE REQUISITOS DEBEN CUMPLIR LAS PERSONAS QUE ASUMAN EL ROL.
CONOCIMIENTOS: e Comunicacidn fluida

QUE TEMAS, MATERIAS, O ESPECIALIDADES DEBE e  Gestion de Proyectos segtin el PMBOK.
CONOCER, MANEJAR O DOMINAR.

Minimo 5 afios de experiencia en proyectos similares
Autoridad

Credibilidad

Habilidad de delegar

Disponibilidad para atender reuniones y/o toma de
decisiones

e Habilidad de delegar

e Manejo de sobrecarga

e  Comunicacion fluida

HABILIDADES:
QUE HABILIDADES ESPECIFICAS DEBE POSEER Y
EN QUE GRADO.

EXPERIENCIA:
QUE EXPERIENCIA DEBE TENER, SOBRE QUE
TEMAS O SITUACIONES, Y DE QUE NIVEL.

OTROS: e Disposicion de visitar el sitio del proyecto

OTROS REQUISITOS ESPECIALES TALES COMO
GENERO, EDAD, NACIONALIDAD, ESTADO DE
SALUD, CONDICIONES FISICAS, ETC.

A continuacidn, la Tabla muestra la descripcion del rol del Representante Legal Sociedad

Comercial Pocket Deals S.D.R.L.

NOMBRE DEL ROL

Representante Legal de la Sociedad Pocket Deals S.D.R.L.

OBJETIVOS DEL ROL: OBJETIVOS QUE DEBE LOGRAR EL ROL DENTRO DEL PROYECTO (¢, PARA QUE SE HA CREADO EL
ROL?).

Es la persona que gestiona la inscripcion en el registro mercantil de la Sociedad Comercial. Es el rol principal para
la aprobacién y autorizacion de pagos, contrataciones de equipos y servicios y lo relacionado a la Sociedad
Comercial.

RESPONSABILIDADES: TEMAS PUNTUALES POR LOS CUALES ES RESPONSABLE (¢, DE QUE ES RESPONSABLE?).

e Inscripcién en el registro mercantil CCIT.
Gestion de cuentas bancarias
Gestion y contratacion de Servicio Legales.
Realizar la Reunién de Coordinaciéon Mensual.
Aprobacion de Contratacion de Equipos y Servicios.
Negociar y firmar Contrato con los proveedores.
Negociar y firmar Contrato con el personal a ser contratado.
Aprobacién de artes como propuesta.

e Revisién y aprobacion de informes.
FUNCIONES: FUNCIONES ESPECIFICAS QUE DEBE CUMPLIR (¢,QUE DEBE REALIZAR PARA LOGRAR SUS OBJETIVOS Y
CUBRIR SUS RESPONSABILIDADES?).

e Inscripcidn en el registro mercantil CCIT.
Pago de derecho de inscripcion.
Apertura de cuenta y depdsito por la inscripcion.
Negociar, aprobar y firmar contratos con proveedores.
Negociar, aprobar y firmar contratos con personal.
Aprobacion de artes o disefios de anuncios publicitarios.
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Aprobacion de pagos a proveedores.
Aprobacion de pagos a personal.
Aprobacion y gestion de equipo y servicios.
Ayudar a gestionar los temas contractuales con los proveedores.
Gestionar los recursos del proyecto.
Solucionar problemas y superar los obstaculos del proyecto.
NIVELES DE AUTORIDAD: QUE DECISIONES PUEDE TOMAR CON RELACION AL ALCANCE, CRONOGRAMA, COSTO,
CALIDAD, RECURSOS Y MATERIALES, PLANES Y PROGRAMAS, INFORMES Y ENTREGABLES, ADQUISICIONES, CONTRATOS,
PROVEEDORES, ETC.
e Decide sobre la contratacion de servicios.
e Decide sobre la contratacion de equipo.
e Decide sobre la aprobacién de pagos.
e Decide sobre los proveedores y contratos del proyecto, siempre y cuando no excedan lo presupuestado.
REPORTA A: A QUIEN REPORTA DENTRO DEL PROYECTO.

Patrocinadores del Proyecto y Sociedad Comercial

SUPERVISA A: A QUIENES SUPERVISA DENTRO DEL PROYECTO.
e Gerente de Proyectos
REQUISITOS DEL ROL: QUE REQUISITOS DEBEN CUMPLIR LAS PERSONAS QUE ASUMAN EL ROL.
* Gestion de Proyectos segun el PMBOK.
* MS Project.
» Estandares de Capacitacion de la empresa.

CONOCIMIENTOS:
QUE TEMAS, MATERIAS, O ESPECIALIDADES DEBE
CONOCER, MANEJAR O DOMINAR.

* Minimo 5 afios de experiencia en proyectos similares

» Comunicacioén precisa con diferentes personas para ejecutar
el proyecto

* Motivar al personal

* Liderazgo

* Negociacion y solucion de conflictos

* Manejo de software para llevar control de proyectos

HABILIDADES:
QUE HABILIDADES ESPECIFICAS DEBE POSEER Y
EN QUE GRADO.

EXPERIENCIA: » Manejo de presupuesto y control
QUE EXPERIENCIA DEBE TENER, SOBRE QUE * Auditorias y revision continua del avance del proyecto
TEMAS O SITUACIONES, Y DE QUE NIVEL. * Control de la realizacion de las tareas criticas en el proyecto.

« Identificacién del paso critico dentro del proyecto.
* Disposicion de visitar el sitio del proyecto

OTROS:

OTROS REQUISITOS ESPECIALES TALES COMO
GENERO, EDAD, NACIONALIDAD, ESTADO DE
SALUD, CONDICIONES FiSICAS, ETC.

La Tabla muestra la descripcion del rol del Gerente de Proyectos.

NOMBRE DEL ROL

Gerente de Proyectos
OBJETIVOS DEL ROL: OBJETIVOS QUE DEBE LOGRAR EL ROL DENTRO DEL PROYECTO (¢,PARA QUE SE HA CREADO EL
ROL?).
Es la persona que gestiona el proyecto y es el principal responsable por el éxito del proyecto. Por lo tanto, la
persona que asume el liderazgo y la administracion de los recursos del proyecto para lograr los objetivos fijados
por el Patrocinador.
RESPONSABILIDADES: TEMAS PUNTUALES POR LOS CUALES ES RESPONSABLE (¢,DE QUE ES RESPONSABLE?).

e Elaborar el Project Charter.

e Elaborar la Definicidn del Alcance.

151



Elaborar el Plan de Direccion del Proyecto.

Elaborar el Informe de Estado del Proyecto.

Realizar la Reunién de Coordinacién Semanal.

Elaborar el Informe de Cierre del proyecto.

Negociar y firmar Contrato con los proveedores.

e Negociar y firmar Contrato con el personal a ser contratado.

FUNCIONES: FUNCIONES ESPECIFICAS QUE DEBE CUMPLIR (¢{,QUE DEBE REALIZAR PARA LOGRAR SUS OBJETIVOS Y

CUBRIR SUS RESPONSABILIDADES?).

e Apoyar al Patrocinador a iniciar el proyecto.

Planificar el proyecto.
Ejecutar el proyecto.
Controlar el proyecto.
Cerrar el proyecto.

Apoyar a Gestionar el Control de Cambios del proyecto.
Ayudar a Gestionar los temas contractuales con los proveedores.
Gestionar los recursos del proyecto.

Solucionar problemas y superar los obstaculos del proyecto.

NIVELES DE AUTORIDAD: QUE DECISIONES PUEDE TOMAR CON RELACION AL ALCANCE, CRONOGRAMA, COSTO,
CALIDAD, RECURSOS Y MATERIALES, PLANES Y PROGRAMAS, INFORMES Y ENTREGABLES, ADQUISICIONES, CONTRATOS,

PROVEEDORES, ETC.

e Decide sobre la programacién detallada de los recursos humanos y materiales asignados al proyecto.
e Decide sobre la informacién y los entregables del proyecto.
e Decide sobre los proveedores y contratos del proyecto, siempre y cuando no excedan lo presupuestado.

REPORTA A: A QUIEN REPORTA DENTRO DEL PROYECTO.

Patrocinadores del Proyecto y Representante Legal de la Sociedad Pocket Deals S.D.R.L.

SUPERVISA A: A QUIENES SUPERVISA DENTRO DEL PROYECTO.

e Disefador grafico

e Especialista en de Marketing/ Ventas

e Contador
e Abogado

REQUISITOS DEL ROL: QUE REQUISITOS DEBEN CUMPLIR LAS PERSONAS QUE ASUMAN EL ROL.

CONOCIMIENTOS:

QUE TEMAS, MATERIAS, O
ESPECIALIDADES DEBE CONOCER,
MANEJAR O DOMINAR.

* Gestion de Proyectos segun el PMBOK.
* MS Project.
* Estandares de Capacitacion de la empresa.

HABILIDADES:
QUE HABILIDADES ESPECIFICAS DEBE
POSEER Y EN QUE GRADO.

* Minimo 5 afios de experiencia en proyectos similares

*Comunicacion precisa con diferentes personas para ejecutar el proyecto
* Motivar al personal

* Liderazgo

* Negociacion y solucion de conflictos

EXPERIENCIA:

QUE EXPERIENCIA DEBE TENER, SOBRE
QUE TEMAS O SITUACIONES, Y DE QUE
NIVEL.

* Manejo de software para llevar control de proyectos

* Manejo de presupuesto y control

* Auditorias y revision continua del avance del proyecto

* Control de la realizacion de las tareas criticas en el proyecto.
* [dentificacion del paso critico dentro del proyecto.

OTROS:

OTROS REQUISITOS ESPECIALES TALES
COMO GENERO, EDAD, NACIONALIDAD,
ESTADO DE SALUD, CONDICIONES
FiSICAS, ETC.

* Disposicion de visitar el sitio del proyecto
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La siguiente Tabla muestra la descripcion del rol del Disefiador Grafico.

NOMBRE DEL RoOL

Disefiador Gréfico
OBJETIVOS DEL ROL: OBJETIVOS QUE DEBE LOGRAR EL ROL DENTRO DEL PROYECTO (¢,PARA QUE SE HA CREADO EL
ROL?).
Es la persona que se encargara de crear y transmitir mensajes a través de la imagen; creara disefios del contenido
digital para la plataforma web digital Pocket Deals y para uso en la promocién de los clientes dentro de la
plataforma.
RESPONSABILIDADES: TEMAS PUNTUALES POR LOS CUALES ES RESPONSABLE (¢, DE QUE ES RESPONSABLE?).
e Creacion de disefios graficos para materiales de marketing.
Creacidn de logotipos y disefios de marca.
Disefio de imagenes de redes sociales y activos de marketing digital.
Creacion de gréaficos para medios impresos, digitales y sociales.
Realizacion de estudios de mercado y anélisis de la competencia.
Establecer y seguir las pautas de la marca.
Creacidn de gréficos digitales para todos los canales de redes sociales y en linea.
e  Optimizacion de graficos para impresion y web.
FUNCIONES: FUNCIONES ESPECIFICAS QUE DEBE CUMPLIR (¢{,QUE DEBE REALIZAR PARA LOGRAR SUS OBJETIVOS Y
CUBRIR SUS RESPONSABILIDADES?).
e Creacion de disefios graficos para materiales de marketing.
e Creacion de gréaficos digitales para todos los canales de redes sociales y en linea.
e Optimizacion de graficos para impresién y web.
e Creacion de logotipos y disefios de marca.
NIVELES DE AUTORIDAD: QUE DECISIONES PUEDE TOMAR CON RELACION AL ALCANCE, CRONOGRAMA, COSTO,
CALIDAD, RECURSOS Y MATERIALES, PLANES Y PROGRAMAS, INFORMES Y ENTREGABLES, ADQUISICIONES, CONTRATOS,
PROVEEDORES, ETC.
No Aplica
REPORTA A: A QUIEN REPORTA DENTRO DEL PROYECTO.
Gerente del Proyecto

SUPERVISA A: A QUIENES SUPERVISA DENTRO DEL PROYECTO.

No Aplica

REQUISITOS DEL ROL: QUE REQUISITOS DEBEN CUMPLIR LAS PERSONAS QUE ASUMAN EL ROL.
CONOCIMIENTOS: e Uso de herramienta Adobe Illustrator.

QUE TEMAS, MATERIAS, O e Uso de herramienta Adobe Creative

ESPECIALIDADES DEBE CONOCER,
MANEJAR O DOMINAR.

e Atencion al detalle.

e Comunicacion.

e Disefio de anuncios publicitarios.

e Tipografia.

e Candidato debe de tener minimo 5 afios de experiencia en
implementacion de proyectos automatizados

e 2 afios de experiencia en disefio grafico (o equivalente)

HABILIDADES:
QUE HABILIDADES ESPECIFICAS DEBE
POSEER Y EN QUE GRADO.

EXPERIENCIA: e Competencia con Adobe Creative Suite (incluye Disefio, Photoshop,
QUE EXPERIENCIA DEBE TENER, SOBRE InDesign, IIIustre.\t,or) ) _ )

QUE TEMAS O SITUACIONES, Y DE QUE e Fuerte comprension de la teoria del color y la tipografia.

NIVEL. e Comprensidon del marketing y la marca.

e Comprensidn del proceso de disefio y capacidad de ejecucion.
e Comunicacion
e Capacidad para crear disefios para impresion y digital.
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OTROS:

OTROS REQUISITOS ESPECIALES TALES
COMO GENERO, EDAD, NACIONALIDAD,
ESTADO DE SALUD, CONDICIONES
FISICAS, ETC.

e Titulo Universitario acreditado como Licenciatura en Disefio Grafico

La Tabla muestra la descripcion del rol del Especialista de Marketing/ Ventas.

NOMBRE DEL ROL

Especialista de Marketing/ Ventas

OBJETIVOS DEL ROL: OBJETIVOS QUE DEBE LOGRAR EL ROL DENTRO DEL PROYECTO (¢,PARA QUE SE HA CREADO EL
ROL?).

El especialista en marketing ayudara a desarrollar, ejecutar y supervisar los programas de marketing en una variedad
de canales. Su trabajo también incluye investigar el mercado, analizar tendencias para ayudar a definir la estrategia
de marketing de la organizacién y brindar asesoramiento sobre como llegar mejor al mercado objetivo.

RESPONSABILIDADES: TEMAS PUNTUALES POR LOS CUALES ES RESPONSABLE (¢, DE QUE ES RESPONSABLE?).

Garantiza que los canales de redes sociales estén actualizados y generen un aumento constante en el flujo
y los seguidores.

Identifica los canales de medios apropiados donde los materiales de marketing de cada producto o servicio
se pueden entregar al publico.

Lidera el equipo creativo para proponer ideas de marca, copia publicitaria, disefios gréficos y materiales
promocionales.

Desarrolla nuevas estrategias y campafias de marketing basadas en un analisis detallado de las fuerzas del
mercado.

Implementacidn, gestién y mensurabilidad de campafias de marketing.

Garantiza que las campafias de marketing y el material promocional sean adecuados y adecuados para las
diferentes regiones.

Hace cumplir las pautas de marketing de marca para cada producto para crear una sensacién de cohesion
para cada campana.

Proporciona orientacion y conocimientos expertos a los miembros del personal de marketing a lo largo de
cada proyecto o campafia.

Actla como un recurso de referencia para obtener informacion de mercado e investigaciones precisas y
actualizadas.

FUNCIONES: FUNCIONES ESPECIFICAS QUE DEBE CUMPLIR (¢ QUE DEBE REALIZAR PARA LOGRAR SUS OBJETIVOS Y
CUBRIR SUS RESPONSABILIDADES?).

Garantiza que los canales de redes sociales estén actualizados y generen un aumento constante en el flujo
y los seguidores.

Identifica los canales de medios apropiados donde los materiales de marketing de cada producto o servicio
se pueden entregar al publico.

Lidera el equipo creativo para proponer ideas de marca, copia publicitaria, disefios graficos y materiales
promocionales.

Desarrolla nuevas estrategias y campafias de marketing basadas en un analisis detallado de las fuerzas del
mercado.

Implementacidn, gestién y mensurabilidad de campafias de marketing.

Garantiza que las campafias de marketing y el material promocional sean adecuados y adecuados para las
diferentes regiones.

Hace cumplir las pautas de marketing de marca para cada producto para crear una sensacion de cohesion
para cada campafia.

Proporciona orientacion y conocimientos expertos a los miembros del personal de marketing a lo largo de
cada proyecto o campafia.

Actlia como un recurso de referencia para obtener informacion de mercado e investigaciones precisas y
actualizadas.

NIVELES DE AUTORIDAD: QUE DECISIONES PUEDE TOMAR CON RELACION AL ALCANCE, CRONOGRAMA, COSTO,
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PROVEEDORES, ETC.

CALIDAD, RECURSOS Y MATERIALES, PLANES Y PROGRAMAS, INFORMES Y ENTREGABLES, ADQUISICIONES, CONTRATOS,

e Implementacion y gestion de camparias de marketing.

REPORTA A: A QUIEN REPORTA DENTRO DEL PROYECTO.

Gerente del Proyecto

SUPERVISA A: A QUIENES SUPERVISA DENTRO DEL PROYECTO.

No Aplica

REQUISITOS DEL ROL: QUE REQUISITOS DEBEN CUMPLIR LAS PERSONAS QUE ASUMAN EL ROL.

CONOCIMIENTOS:

QUE TEMAS, MATERIAS, O
ESPECIALIDADES DEBE CONOCER,
MANEJAR O DOMINAR.

o Implementacion y gestion de campafias de marketing.
e Manejo de campafias publicitarias para producto digital/ plataformas
web

HABILIDADES:
QUE HABILIDADES ESPECIFICAS DEBE
POSEER Y EN QUE GRADO.

e Creacion de plan de marketing y presupuesto anual.

EXPERIENCIA:

QUE EXPERIENCIA DEBE TENER, SOBRE
QUE TEMAS O SITUACIONES, Y DE QUE
NIVEL.

e Minimo de 5 afios relacionados con Marketing / Marketing Digital /
Negocios.

e Experiencia en la creacion de plan de marketing y presupuesto anual.

e Experiencia en el desarrollo de campafias en diferentes regiones del
mundo es una ventaja.

OTROS:

OTROS REQUISITOS ESPECIALES TALES
COMO GENERO, EDAD, NACIONALIDAD,
ESTADO DE SALUD, CONDICIONES
FISICAS, ETC.

e Titulo Universitario acreditado como Licenciatura en Mercadeo o
Administracién de Empresas

6.1.6. Gestion de los Costos

La gestion de costos es un proceso que integra diferentes acciones de analisis, contrastes y

ejecucion de las finanzas de una empresa. Esta gestién permitird cumplir con los objetivos

establecidos y responsabilidades de manera satisfactoria.

En las siguientes secciones se detalla el plan de costos establecido para el proyecto.

6.1.4.1. Plan de Gestién de Costos

El plan de gestion de los costos describe la forma de como se planificara, estructurarad y

controlara los costos del proyecto. El plan de gestion de los costos establece lo siguiente:

e Unidades de medida a utilizar para estimar y trabajar cada tipo de recursos.

o Recurso personal: Costo/hora
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o Recurso material: unidades
o Recurso tecnolégico: unidades

e Se realizara una estimacion de los costos, se elaborara el presupuesto del proyecto y las
respectivas reservas de gestion del proyecto. Ademas, se evaluara el impacto de cualquier
cambio del costo y se debera informar a los socios de la empresa sobre los efectos y
consecuencias en el proyecto; realizando un énfasis en las consecuencias en los objetivos del
proyecto.

e Con respecto al control de costo, se evaluaran integralmente teniendo en cuenta los objetivos
del proyecto y los intercambios de la triple restriccion. Se autorizara rapidamente los cambios
de emergencia que potencialmente puedan impedir la normal ejecucién del proyecto, y que
debido a su naturaleza definitiva no puedan esperar a la reunion del comité de ejecutivo y que
en total no excedan del 5% del presupuesto aprobado del proyecto. Estos cambios deberan ser
expuestos en la siguiente reunién del equipo del proyecto.

En las secciones posteriores se realizara la estimacion de costos para luego elaborar el

presupuesto del proyecto.

6.1.4.2.  Estimacién de Costos.

La ejecucion de dicho proyecto involucra una serie de fases y sus actividades, las cuales
involucran tantos costos directos como indirectos. Para estimar los costos se utilizara la estimacion
ascendente: método que sirve para estimar un componente del trabajo. El costo de cada paquete
de trabajo o actividad se calcula con el mayor nivel posible de detalle.

Para la Fase de Inscripcion mercantil, se requieren los costos reflejados en la Tabla 47.
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Tabla 47 Costos de la fase de Inscripcion mercantil

Descripcion Cantidad Costo-Unitario

Pagar Derechos de Inscripcion 1 Servicios L. 5,000.00 | L 5,000.00
Inscripcidn en el registro CCIT 1 Servicios L. 1,200.00 | L 1,200.00
Obtencion de RTN en el SAR 1 Servicios L. - L. -
Apertura de cuenta y depdsito 1 Servicios L. 5,000.00 | L. 5,000.00
Registro en el RAP 1 Servicios L. - L -
Registro en el IHSS 1 Servicios L. - L -

Total 6 L. 11,200.00 L. 11,200.00

Fuente: Elaboracion propia (2021).

La Tabla 48 muestra los costos requeridos para la Fase de Financiamiento.

Tabla 48 Costos de la fase de Financiamiento

Descripcion ‘ Cantidad Unidad Costo-Unitario Total

Apertura de cuenta y dep6sito como
requisito de financiamiento

Total 1 L. 2,000.00 L. 2,000.00
Fuente: Elaboracion propia (2021).

1 Servicios L. 2,000.00 L. 2,000.00

En la Tabla 49 detalla los costos requeridos para la Fase de Contratos.

Tabla 49 Costos de la Fase de Contratos

Descripcion Cantidad Unidad Costo-Unitario Total
Contrato de Confidencialidad 1 L. 2,500.00 L. 2,500.00
Contrato Individual del Trabajo 1 L. 2,500.00 L. 2,500.00
Contrato de Proveedor 1 Servicios de Abogado | L. 2,500.00 L. 2,500.00
Reglamento Interno de Trabajo 1 L. 10,000.00 | L.  10,000.00
Contrato para Clientes MIPYMES 1 L. 2,500.00 L. 2,500.00
Total 5 L. 20,000.00 | L. 20,000.00

Fuente: Elaboracion propia (2021).

La Tabla 50 muestra los costos requeridos para la Fase de Adquisicion de Servicios.
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Tabla 50 Costos de la Fase de Adquisicion de Servicios

Descripcion Cantidad Unidad/ Proveedor Costo-Unitario
Boligrafo 4 Cajas L. 27.90 | L. 111.60
Papel 1 Cajas L. 979.00 | L. 979.00
Libretas 6 Paquetes de 4 unidades | L. 49.90 | L. 299.40
Folders 1 Paquetes de 50 unidades | L. 219.00 | L. 219.00
Libretas 6 Paquetes de 4 unidades | L. 64.90 | L. 389.40
Computadoras portétiles Dell 3 Pricesmart L. 1449995 | L.  43,499.85
Computadoras portatiles Mac 1 Jetstereo L. 39,995.00 | L. 39,995.00
Monitor 1 Pricesmart L. 5,499.95 | L. 5,499.95
Pago de domicilio fiscal 1 Workbox L. 2,000.00 | L. 2,000.00
Microsoft 365 1 Microsoft L. 1,200.00 | L. 1,200.00
Adobe Illustrador 1 Adobe L. 503.76 | L. 503.76
Dominio 1 Name Cheap L. 327.84 | L. 327.84
Certificado de Seguridad 1 Name Cheap L. 219.98 | L. 219.98
Servidor (Virtual Private Server) 1 Amazon AWS L. 4553.04 | L. 4,553.04
Total 29 L. 70,140.22 L. 99,797.82

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En la Tabla 51 detalla los costos requeridos para la Fase de Contratacion de Personal.

Tabla 51 Costos de la Fase de Contratacion de Personal

Descripcion Cantidad Unidad Costo-Unitario
Publicacion de las plazas 60 Servicios publicitarios | L. 6.15 | L. 6.15
laborales
I.DUbI'C'dad para la plataforma 3 Servicios publicitarios | L. 500.00 | L. 500.00
impresa
2120 de planilla para el primer 1 Pago de Planilla L. 4500000 | L. 45,000.00
Total 64 L. 45506.15 L. 45506.15

Fuente: Elaboracion propia (2021).

La Tabla 52 muestra los costos requeridos para la Fase de Publicidad Preliminar.

Tabla 52 Costos de la Fase de Publicidad Preliminar

Descripcion

Unidad

Costo-Unitario

Total

‘ Cantidad ‘

Publicidad para la plataforma digital 3 Creo by VRD L. 3,100.00 | L. 9,300.00
Publicidad para la plataforma impresa 3000 Impresiones de volantes | L. 250 | L. 7,500.00
Total 3003 L. 310250 | L. 16,800.00

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Los costos mencionados anteriormente son importantes dado que permiten conocer los
costos requeridos por cada fase y actividad; también permite crear el presupuesto inicial para la
empresa. Este nivel de detalle ayuda en el caso de ser necesario realizar algun ajuste, sera mas facil

identificar qué fase u actividad debe ser modificada.

6.1.4.3.  Presupuesto
El proyecto contempla todos los fondos autorizados para ejecutar el proyecto en sus
diferentes fases que incluye la reserva para contingencia, pero no incluye la reserva de gestion.
Los fondos descritos en la Tabla 53 son los necesarios para poder constituir la empresa y sociedad
Pocket Deals S.D.R.L. y comenzar las operaciones de la misma.
Sin embargo, se ha considerado en el EDT solicitar un préstamo para poder cubrir los
costos operacionales para el resto del afio. Estos costos serian considerados en otro proyecto de la

empresa o una fase Il de este proyecto.
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Tabla 53 Presupuesto para Pocket Deals

PROYECTO

CREACION,
CONSTITUCION
E INICIO DE
OPRACIONES
DE LA
EMPRESA
POCKET DEALS

\ FASE \ ENTREGABLE MONTO EN LEMPIRAS
1.1  Pagar Derechos de Inscripcion L5,000.00
Inscripcion en el registro
L EASE 1.2 CCIT L1,200.00
INSCRIPCION 1.3 Obtencién de RTN en el SAR L0.00
MERCANTIL 1.4  Apertura de cuenta y depdsito L5,000.00
15  Registro en el RAP L0.00
1.6  Registro en el IHSS L0.00
Total Fase 1 L11,200.00
2 Apertura dfa cuenta y depdsito
F.I NANCIAMIENTO 2.1 como requisito de L2,000.00
financiamiento
Total Fase 2 L2,000.00
3.1  Contrato de Confidencialidad L2,500.00
39 _CIE:);;;?;O Individual del L.2,500.00
3. FASE DE 4.1  Contrato de Proveedor L2,500.00
CONTRATOS 42 _I'\Ijresggjrrc;ento Interno de 110,000.00
Contrato para Clientes
5.1 MIPYMEpS L.2,500.00
Total Fase 3 L.20,000.00
4.1  Materiales de Oficina L1,998.40
4.2  Equipo L.88,994.80
4.3  Suscripciones de software L1,703.76
4. ADQUISICION 4.4  Pago de domicilio fiscal L.2,000.00
DE SERVICIOS 45  Dominio L327.84
4.6  Certificado de Seguridad L.219.98
47 ggzlec:;)r(VPS-Vlrtual Private L4,553.04
Total Fase 4 L.99,797.82
5. ‘ 51 IF;lf)%Irlglicslon de las plazas 1.369.00
CONTRATACION Publicidad para la plataforma
DEL PERSONAL 52 . L45,000.00
impresa
Total Fase 5 L45,369.00
Publicidad para la plataforma
6. PUBLICIDAD 6.1 digital P P 1.9,300.00
PRELIMINAR 6.2 EubI|C|dad para la plataforma L7.500.00
impresa
Total Fase 6 L16,800.00
Total de Fases | L195,166.82
Reserva de Continencia L19,516.68
Reserva de Gestién L0.00
PRESUPUESTO DEL PROYECTO EN LEMPIRAS | L214,683.50

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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6.1.4.4.  Control de Costos
Para un proyecto es importante tener la capacidad para tomar decisiones en el momento
oportuno. Esto es posible solo al contar con la informacion adecuada, clara y actualizada del
progreso del proyecto. También es importante retroalimentar con informacion concisa a los
interesados en el mismo. La herramienta del valor ganado (EVM) nos permite medir el
desempefio del proyecto, comparando su avance real frente al que se haya planificado;
permitiendo evaluar tendencias para formular posibles escenarios en la ejecucion.

Utilizando la herramienta de EVM, se crearon tres escenarios; los cuales representan
posibles situaciones a presentarse durante la ejecucion del proyecto. Se tomé en cuenta los
siguientes: escenario “ideal”, un atraso en la ejecucion y un adelanto en el trabajo ejecutado.

La Figura 27 muestra un escenario “ideal” de ejecucion del proyecto, en el cual el indice
de desemperio del presupuesto (CPI) mantiene un valor neutral. Esto refleja la eficiencia en el uso
de los recursos y la distribucion adecuada del presupuesto destinado. El indice de desempefio del
cronograma (SPI) refleja, de igual forma, una eficiencia en el uso del tiempo; dado que no hay
atrasos y todo fluye segun lo esperado en la planificacién. Para méas detalle de los célculos

realizados, ver el ANEXO XXVI.

L250,000.00
L200,000.00
L150,000.00
L.100,000.00

L50,000.00

L-
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Valor planificado (PV) Valor ganado (EV) Costo real (AC)

Figura 27 Simulacion EVM Escenario: Ideal

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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El siguiente escenario a contemplar es cuando se tiene un atraso en la ejecucion del
proyecto. En la Figura 28, se puede apreciar un impacto significativo en el CPI los primeros tres
meses de ejecucion. Estos se ven reflejando en el atraso con la planificacion; la cual se recuperara
a partir del cuarto mes, ejecutando valores que se encuentran dentro de lo presupuestado. El SPI
en toda la ejecucion es desfavorable, mostrando un notable atraso en el cumplimiento del

cronograma establecido. Para mas detalle de los calculos realizados, ver el ANEXO XXVII.
L.250,000.00
L.200,000.00
L.150,000.00
1.100,000.00

L50,000.00

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Valor planificado (PV) Valor ganado (EV) Costo real (AC)

Figura 28 Simulacién EVM Escenario: Atraso en la Ejecucion

Fuente: Elaboracion propia (2021).

El ultimo escenario a considerar es que la planificacion del proyecto tuvo un avance mayor
a lo estimado a lo largo de su ejecucion. Este escenario muestra un CPI favorable y sus costos
variables se encuentran dentro de lo presupuestado en el tiempo estimado. Por otro lado, el SPI
también es favorable demostrando una eficiencia en el uso del tiempo. Para méas detalle de los

calculos realizados, ver el ANEXO XXVIII.
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Valor planificado (PV) Valor ganado (EV) Costo real (AC)

Figura 29 Simulacion EVM de Escenario: Trabajo Ejecutado Adelantado

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Los escenarios mostrados anteriormente brindaran una nocion del impacto a nivel de
tiempo y costos que podrian llegar a suceder al momento de la ejecucion del proyecto. Permitiendo

manejar cualquier inconveniente o situacion presentada al momento de la ejecucion.

Control de cambio de presupuesto

Para realizar una solicitud de cambio se debe llenar el formato del ANEXO XXV; el cual
sera evaluado y analizado mediante la herramienta EVM por el representante legal, antes de su

aprobacidn o declinacion.

6.1.7. Gestion de la Calidad
La gestion de calidad se desarrolla con el propoésito de definir la calidad durante las fases
que dure el proyecto. El plan presenta las politicas y responsabilidades de calidad, asi como el o

los responsables para cumplir las mismas, para cumplir con las necesidades del proyecto.
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6.1.5.1.  Plan de Gestion de Calidad

El plan de gestion de calidad es el disefio sobre la mejor forma de manejar el proyecto
durante sus actividades a lo largo de la duracion del mismo, es el medio para determinar las
responsabilidades, objetivos y las politicas de calidad; con el objetivo de que el proyecto cumpla
con las necesidades por las que se cred. Ademas, de garantizar la calidad del proyecto junto con
actividades de mejora continua durante el ciclo de vida del proyecto, y en caso de detectarse fallas,
que puedan ser gestionados de forma rapida para poder adecuar las medidas correctivas para
reducir el impacto.

El o los responsables de calidad asumen la responsabilidad por este documento y
sus actualizaciones, a manera que sea requerido para el proyecto “Constitucion y operacion de la
empresa Pocket Deals”.

El responsable de asegurar la calidad tiene la libertad de reportar anomalias y no
conformidades con respecto a los requerimientos definidos del alcance, al siguiente nivel mas alto
en la cadena de liderazgo en la organizacion del proyecto. Los usuarios de este documento pueden
reportar deficiencias o correcciones de este texto, utilizando el formato del ANEXO XXV por
parte de los usuarios de este documento y esta sea aprobada, de acuerdo con el proceso que esté
establecido por parte del representante legal o el administrador de proyectos.

Una tarea se considerara completa si se ha levantado un reporte de la actividad. Asi como
verificado los documentos a extender de cada una. Las actividades requieren de la coordinacion y

cooperacion de cada involucrado para ser llevadas a cabo de forma satisfactoria.

6.1.5.2. Matriz de Actividades de Calidad

La Matriz de actividades de calidad permite determinar y planificar aquellas actividades

necesarias para garantizar que los procesos dentro del proyecto se realicen con los mas altos
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estandares de satisfaccion y desempefio. La Tabla 54 detalla la matriz de calidad para el proyecto.

Tabla 54 Matriz de Calidad

1.1 Inscripcion

Factor de Calidad

Calidad del

Objetivo de

Calidad

Verificar el

Meétrica a Utilizar

Revision de

Frecuencia

de
Medicion
Diaria

Frecuencia
de Reporte

Unica

Mercantil proceso de proceso documentacion para
constitucion establecido realizar el proceso
de inscripcion
mercantil
1.2 Calidad del Verificar del Revision de Diaria Semanal
Financiamiento | proceso de proceso de documentacion para
préstamo solicitud de realizar el préstamo
préstamo con el ente
financiero
1.3 Contratos Calidad de contrato | Verificar los Revision y Unica Unica
individual laboral requisitos comparacion de
extendidos documentos
1.3 Contratos Calidad de contrato | Verificar los Revision y Unica Unica
MIPYMES requisitos comparacion de
extendidos documentos
1.3 Contratos Contrato para Verificar los Revision y Unica Unica
proveedores requisitos comparacion de
extendidos documentos
1.3 Contratos Contrato de Verificar los Revision y Unica Unica
confidencialidad requisitos comparacion de
extendidos documentos
1.4 Calidad y Verificacion de Inspeccion del Unica Unica
Adquisicion de | seguridad del instalaciones establecimiento
Servicios establecimiento a
alquilar
1.4 Calidad de Equipo | Verificacion de las | Revision de Unica Unica
Adquisicién de | o hardware adquisiciones ena | especificaciones
Servicios especificaciones técnicas
técnicas.
1.4 Calidad de Verificacion de las | Revision de Unica Unica
Adquisicién de | software adquisiciones en a | especificaciones
Servicios especificaciones técnicas
técnicas.
15 Calidad de Verificacion de Revision de Unica Unica
Contratacion documentacion de | perfiles documentacion
de Personal perfiles
1.6 Publicidad | Calidad de Capacidad de Revision de disefios | Semanal Semanal
Preliminar. propuesta captacion en redes | de artesy
publicitaria sociales publicaciones

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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6.1.5.3. Reportes de problemas y acciones correctivas

En esta seccion se describe el reporte y control del sistema que se utilizaran para registrar
y analizar las discrepancias encontradas; asi como, para monitorear la implementacion de las
acciones correctivas.

a. Reporte del Proceso de Revisiones

Los responsables de asegurar la calidad reportaran el resultado de las revisiones y las
recomendaciones proporcionadas en las reuniones de seguimiento. Este reporte se usa para
asegurarse que el proceso se estd siguiendo de manera correcta y se esta trabajando de forma

efectiva.

b. Presentacion del reporte y proceso de auditoria
El proceso de reporte de las revisiones esta dirigido hacia el Representante Legal o en su
defecto el Gerente de Proyecto, quienes utilizaran los reportes de las siguientes maneras:
e Para saber si los procesos de constitucién y operacion son acatados y si son efectivos para el
cumplimiento de las metas del proyecto; y si llegara a ser necesario, realizar cambios a los

procesos mediante los procedimientos establecidos para que los procesos queden estables.

e Paraindicar el acuerdo, desacuerdo, o el aplazamiento de las recomendaciones hechas en las
reuniones de seguimiento.
c. Procedimiento de Escalamiento para la Resolucién de no concurrencia en el Proceso

de reporte de Auditoria.

Al encontrarse un problema de calidad en algun elemento de trabajo ya sea documento,

cddigo o producto se tendran que realizar las siguientes acciones:

166



e Primero se identificara la causa raiz del elemento que presenta el problema.

e Si existen problemas de desacuerdos en la resolucién del problema, el gerente del proyecto

debera tomar cartas en el asunto y dar una solucion al problema.

e Si el gerente del proyecto no da una solucion, se escalara el problema a un nivel superior al
del administrador del proyecto y él/ella tomara la decision final. Las conclusiones tomadas y

la resolucion deberan ser documentadas.

6.1.8. Gestion de Comunicaciones

La gestion de comunicaciones para el proyecto es el proceso que facultard y garantizara la
recopilacion, creacion, distribucion, almacenamiento, recuperacién, monitoreo y disposicion final
de la informacidn del proyecto sean eficaces, oportunos y apropiados para el equipo y la empresa.

6.1.7.1.  Plan de Gestion de Comunicaciones

El Plan de Gestion de Comunicaciones tiene por objetivo planificar modelos de
comunicacion que sirvan de instrumentos para obtener informacién clara, concisa y oportuna para
atender a las metas, expectativas, tareas y asesoramiento requerido durante todo el proyecto.

Para garantizar un correcto flujo de informaciéon entre el equipo de la empresa,
representante legal y los miembros de la Sociedad Pocket Deals S.D.R.L, se definira un flujo de la
informacién el cual se muestra a continuacion en la Tabla 55 y Figura 30.

Tabla 55 Estructura de Flujo de Informacion

Nivel ‘ Jerarquia Plazo

Primer nivel Patrocinadores/ Sociedad Pocket Deals S.D.R.L 2 dias
Segundo nivel | Representante Legal de la Sociedad Pocket Deals S.D.R.L 2 dias
Tercer nivel Gerente de Proyectos 2 dias
Cuarto nivel Personal Contratado y Servicios Tercerizados 1 dia

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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*Representante Legal

4to Nivel 3er Nivel
«Personal Contratado Gerente de Proyectos
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»Sociedad Pocket

Deals S.D.R.L.

*Servicios
Tercerizados

Figura 30 Diagrama de Flujo de Informacion

Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.7.2.  Directorio de Equipo de Proyecto
La Tabla 56 presenta el medio de informacion que se utilizara para la comunicacion entre
algunos interesados, siendo el correo electronico el medio oficial:

Tabla 56 Formato del Directorio de Contacto

Rol Contacto 1 Contacto 2 Interno/ Externo
Sociedad Pocket Deals S.D. RL Interno
Representante legal Interno
Gerente de Proyectos Interno
Abogado Externo

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Las distintas partes de la Tabla 56 contendran la informacion principal de los contactos
como ser el correo electronico y el teléfono maévil. El correo electronico sera el medio principal
para compartir los reportes e informacion requerida del proyecto; asi como, las minutas de reunion
del mismo. Las partes deben informar de al menos 1 nimero de teléfono movil que dispongan para

ser contactados en forma inmediata.
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6.1.7.3.  Diagrama de Flujo de las Comunicaciones
El presente diagrama es una guia para realizar toda comunicacion durante el proyecto. Toda
aquella comunicacion no contemplada en el diagrama, debera ser gestionada por el representante
legal y/o el gerente de proyecto. Se debera utilizar los procedimientos que considere necesarios,

siempre y cuando, se respete la jerarquia de comunicacion establecida en el mismo.

2 > Si
Comunicacio:

&plam'ﬂca
2

Figura 31 Diagrama de Flujo de las Comunicaciones

Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.7.4.  Matriz de Comunicaciones del Proyecto
La matriz de comunicacidn permitira conocer los elementos a comunicar, el medio por el
cudl sera transmitido y el responsable para compartir la informacion pertinente. A continuacion,

se presenta la Tabla 57 con la matriz de comunicacion realizada para el proyecto:
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Tabla 57 Matriz de comunicacién

Factor de Objetivo de Métrica a Frecuencia Frecuencia de
Calidad Calidad Utilizar de Medicion Reporte
1.1 Inscripcion | Protocolo de Fisico Reunién Representante | Establecer
Mercantil Sociedad Legal Sociedad
11 Fisico y Digital Reunion y Correo | Representante | Inscripcién en el
o Permisos de Electrénico Legal CCIT,RAP Yy
Inscripcion - 4
Mercantil Operacién Somedaq IHSS
Comercial
1.2 Informacion de Digital Correo Representante | Informacion de
Financiamiento | entes financieros Electrénico Legal prestamos
Fisico Reunion Representante | Seleccion de
1.2 Ente financiero Legal ente financiero
Financiamiento | seleccionado Sociedad
Comercial
Contratos para Fisico Reunion Abogado Contrato de
proveedores, Representante | confidencialidad
individual de Legal
1.3 Contratos trabajo,
confidencialidad
y clientes
MIPYMES
Contrato Fisico Reunion Abogado Contrato
individual de Representante | individual de
1.3 Contratos . .
trabajo Legal trabajo
Contrato para Fisico Reunion Abogado Contrato
1.3 Contratos proveedores Representante | Proveedores
' Legal
Contrato Fisico Reunion Abogado Contrato
confidencialidad Representante | confidencialidad
1.3 Contratos . ;
y Cliente Legal y Cliente
MIPYMES MIPYMES
Documentacion Digital Correo Sociedad Aprobacion de
14 del software Electronico Comercial Compra del
L Licitacién de Representante | equipo, alquiler
(OIS €2 equipos Legal software
Servicios quip g y
hardware y
alquiler
14 Empresa de Fisico Reunion Sociedad Seleccién de
Ny desarrollo Comercial Licitacion
Adquisicion de .
- seleccionada Representante
Servicios
Legal
Agencia de Fisico Reunion Sociedad Seleccion de
1.4 g : S
T publicidad Comercial licitacion
Adquisicidn de ;
- seleccionada Representante
Servicios
Legal

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacién Tabla 57 Matriz de comunicacion

Factor de Objetivo de Métrica a Frecuencia Frecuencia de
Calidad Calidad Utilizar de Medicion Reporte
1.5 Documento Digital Correo Representante | Contratacion
Contratacion | personal Electronico Legal
de Personal contratado
16 Propuesta de Digital Correo Gerente de Creacion de arte
publicidad estrategia electrénico Proyecto propuesta
L publicitaria
Preliminar. L
preliminar
1.6 Documento Digital Correo Contratacion
. -~ Representante
Publicidad personal Electronico
L Legal
Preliminar. contratado

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En la matriz anterior, se definen los medios, frecuencias y contenidos formales que deben
ser considerados al momento de compartir informacion relacionada con el proyecto; con el fin de

que los interesados puedan transmitir y recibir la informacion de forma oportuna y accesible.

6.1.9. Gestidn de Riesgos

La gestion de riesgos del proyecto para la Creacion y constitucion de la empresa Pocket
Deals es el proceso que permitira identificar, analizar y responder a los factores de riesgos que
pueden surgir a lo largo del proyecto; indicando el tipo de respuesta que se brindaria para cada
riesgo ya sea a través de acciones preventivas, correctivas y reductivas correspondientes. Al
contar con una gestion de riesgos correcta permitira poder controlar y tener acciones respuestas

listas ante posibles eventos futuros.

6.1.8.1.  Plan de Gestion de Riesgos

El plan de gestion de riesgos para el proyecto define como se van a realizar las actividades
de gestion de riesgos; de esta manera, asegurando que el nivel, el tipo y la visibilidad de la gestion
de los riesgos sea acorde con los riesgos potenciales. En las secciones posteriores se detalla la

metodologia a aplicar, los riesgos identificados, el analisis cualitativo y cuantitativo y el plan de

respuesta para cada riesgo identificado.
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La estrategia de riesgos que se aplicara es poseer una politica de prevencion. En primer
lugar, se evitara todo riesgo potencial buscando estrategias para eludirlas aun conociendo que en
ocasiones son inevitables. Se establecerd protocolos para minimizar los riesgos cuando estos se
den para reducir las pérdidas monetarias mayores, temporales o relacionadas con los miembros de
la empresa. La Tabla 58 describe la metodologia de gestion de riesgos del proyecto.

Tabla 58 Metodologia de Gestion de Riesgos

Metodologia de Gestion de Riesgos

L . Fuentes de
Proceso Descripcion Herramientas =
Informacion
1.1 Inscripcion En la fase de Inscripcion Mercantil del Listas de chequeo Juicio de Expertos
Mercantil proyecto se tienen maltiples riesgos, (Checklists) Lluvia de ideas
principalmente en las aprobaciones por parte | Diagrama Causay | Documentos sobre el
de entes gubernamentales y de la empresa Efecto tema
privada. Los riesgos identificados en esta Lecciones
seccion pueden tener consecuencias altas Aprendidas

para el proyecto.

1.2 Financiamiento | En la fase de Financiamiento del proyecto se | Listas de chequeo Juicio de Expertos

tienen muchos riesgos que pueden afectar el (Checklists) Lluvia de ideas
inicio de operaciones y pueden tener | Diagrama Causay | Documentos sobre el
repercusiones para la vida Gtil del producto Efecto tema
entregado. Lecciones
Aprendidas
1.3 Contratos En la fase de Contractos se tienen | Listas de chequeo Juicio de Expertos
mayormente riesgos técnicos y de personal, (Checklists) Lluvia de ideas
los cuales pueden afectar en gran medida los | Diagrama Causa'y | Documentos sobre el
costos del proyecto. Efecto tema
Lecciones
Aprendidas
1.4 Adquisicién de | En la fase de Adquisicion de servicios, se | Listas de chequeo Juicio de Expertos
Servicios considera que es la fase donde la mayor (Checklists) Lluvia de ideas
cantidad de riesgos existen. Esto debido a la | Diagrama Causay | Documentos sobre el
duracién tiempo que tiene esta actividad y el Efecto tema
personal involucrado. Lecciones
Aprendidas

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion Tabla 58 Metodologia de Gestion de Riesgos

Metodologia de Gestion de Riesgos

Proceso

Descripcién

Herramientas

Fuentes de
Informacién

1.5 Contratacion de

En la contratacion de recursos, los contratos

Listas de chequeo

Juicio de Expertos

Personal deben elaborarse conforme al perfil de (Checklists) Lluvia de ideas
funciones que realizara, deben ser claros | Diagrama Causay | Documentos sobre el
especificos y revisados por el asesor legal Efecto tema
para evitar problemas en el presente y en el Lecciones
futuro. Aprendidas

1.6 Publicidad En la fase de Contractos se tienen | Listas de chequeo Juicio de Expertos
Preliminar mayormente riesgos técnicos y de personal, (Checklists) Lluvia de ideas
los cuales pueden afectar en gran medida los | Diagrama Causa'y | Documentos sobre el
costos del proyecto. Efecto tema
Lecciones
Aprendidas

Fuente: Elaboracion propia (2021).

6.1.8.2.  Identificacion de Riegos

Para la identificacion de los riesgos se considera las fases del proyecto, con el fin de
determinar los posibles riesgos que se pueden presentar durante la constitucion e inicio de
operaciones de la empresa Pocket Deals. Se asignara un cédigo individual a cada uno de los riesgos
para una identificacion rapida y facil; de la misma manera, se incluye la descripcion

correspondiente de cada riesgo identificado y como estos riesgos presentan un peligro al proyecto

en general. La Tabla 59 detalla los riesgos identificados para el proyecto.

Tabla 59 Identificacién de Riesgos

COQ'QO ce Descripcion del riesgo Aspecto afectado Tl_po e
riesgo riesgo

RPR-1-01 Inscripcion La inscripcién en el CCIT El inicio de las demés fases del Alto
Mercantil tarde més de los planificado proyecto se ven comprometidas

RPR-1-02 Inscripcion El permiso de operacién tarde | El inicio de las demés fases del Alto
Mercantil mas de los planificado proyecto se ven comprometidas

RPR-1-03 Inscripcion Demora en la apertura de la Se ven afectados los entregables | Moderado
Mercantil cuenta bancaria del proyecto

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion de Tabla 59 Identificacion de Riesgos

Coqlgo ecl Descripcion del riesgo Aspecto afectado Tl_po de
riesgo riesgo
RPR-1-04 Inscripcion Huelgas en el SAR El inicio de las demas fases del Alto
Mercantil proyecto se ven comprometidas
RPR-1-05 Inscripcion Huelgas en el IHSS Se ven afectados los entregables Bajo
Mercantil del proyecto
RPR-1-06 Inscripcion Huelgas en el RAP Se ven afectados los entregables Bajo
Mercantil del proyecto
RPR-F-01 Financiamiento | Demora en la aprobacidn del | El inicio de las demas fases del Alto
préstamo proyecto se ven comprometidas
RPR-C-01 Contratos Posibles retrasos en las Se ven afectados los entregables Bajo
entregas del abogado del proyecto
RPR-A-01 Adquisicién de | Poca participacion en ofertas | Se ven afectados los entregables | Moderada
Servicios a la licitacién de servicios de | del proyecto
equipo, alquiler y hardware
RPR-A-02 Adquisicién de | Escaza participacion en Se ven afectados los entregables Alta
Servicios ofertas a la licitacion de del proyecto
servicios de desarrollo de
plataforma
RPR-A-03 Adquisicién de | El equipo y materiales Se ven afectadas las operaciones | Moderado
Servicios necesarios no son entregados | de la empresay las actividades
a tiempo para el inicio de de los futuros empleados
operaciones
RPR-P-01 Contratacion de | Escaza participacion en Se ven afectados los entregables Alta
Personal ofertas a la licitacion de las del proyecto
plazas disponibles
RPR-P-02 Contratacion de | No encontrar el candidato Se ven afectados los entregables Alta
Personal adecuado a la plaza publicada | del proyecto
RPR-P-03 Contratacion de | Incorrecta definicion del rol Se ven afectados los entregables Alta
Personal del proyecto
RPR-P-04 Contratacion de | Desempefio bajo en las Se ven afectados los entregables Alta
Personal evaluaciones psicométricas y | del proyecto
entrevistas de los aplicantes
RPR-P-05 Contratacion de | Disponibilidad de tiempo del | Se ven afectados los entregables Alta
Personal personal para comenzar del proyecto
laborar

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion de Tabla 59 Identificacion de Riesgos

Coo_llgo el Descripcion del riesgo Aspecto afectado Tl_po de
riesgo riesgo
RPR-M-01 Publicidad Poca participacion en ofertas | Se ven afectados los Moderada

Preliminar a la licitacién de servicios de | entregables del proyecto
publicidad
RPR-M-02 Publicidad Problemas de comunicacién Se ven afectados los Moderada
Preliminar con el proveedor entregables del proyecto
RPR-M-03 Publicidad Entrega tardia del contenido Se ven afectadas las Moderado
Preliminar de publicidad operaciones de la empresa y
las actividades de los futuros
empleados
RPR-G-01 General Enfermedad de empleados Se ven afectados los Baja
entregables del proyecto
RPR-G-02 General Problemas con el equipo Se ven afectados las Baja
actividades del empleado
RPR-G-03 General La pandemia tenga un alza en | Se ven afectados las bases del Baja
casos y se retorne a proyecto
cuarentena durante el
proyecto
RPR-G-04 General Desastre Natural afectando la | Se ven afectados las bases del Moderada
zona proyecto
RPR-G-05 General Problemas de comunicacién Se ven afectados los Moderada
entre los involucrados entregables del proyecto
RPR-G-06 General Problemas somaéticos de los Se ven afectados los Moderado
empleados generados por entregables del proyecto
estrés
RPR-G-07 General Pobre desempefio en las Se ven afectados los Moderado
actividades entregables del proyecto
RPR-G-08 General Alto desempefio en las Se ven afectados los Moderado
actividades entregables del proyecto

| Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Leyenda de la Tabla 59 Identificacion de Riesgos

Efecto en el proyecto Explicacion

Alto Puede detener el avance del proyecto indefinidamente en el caso que suceda.
Moderado Puede detener el avance del proyecto por una cantidad considerable de tiempo si no se
toman las medidas necesarias (dias, semanas, meses).
Bajo De suceder hay soluciones rapidas para mitigar su efecto.

6.1.8.1.  Analisis Cualitativos y el Plan de Respuesta de Riesgos

Para el andlisis cualitativo se incluye las metodologias consideradas en el plan de gestion
de riesgos, analizando las probabilidades de presentarse los riesgos identificados y su impacto en
el proyecto. Con esta informacion se califica cada uno de los riesgos, tomando en cuenta que
riesgos deben tener especial cuidado durante la ejecucion.

Se define el tipo de probabilidad e impacto de cada riesgo asignando valores para poder
realizar una métrica. EI impacto se calcula en base a valores asignados a calidad, costos y tiempo,
mejor conocida como la Triple restriccion.

La Tabla 60 describe los valores asignados a cada categoria de riesgo.

Tabla 60 Probabilidad

Probabilidad

Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es muy alta, en un rango entre 51% y 70% de
Muy alto . . 0.70
seguridad que esté presente
Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es alta, en un rango entre 31% y 50% de
Alto ; . 0.50
seguridad que esté presente
Intermedio | Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es intermedio, en un rango entre 21% y 30% 0.30
. Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es bajo, en un rango entre 11% y 20% de
Bajo . . 0.20
seguridad que esté presente
. . . . 0 0
Muy Bajo Rlesg_o cuya probgbllldad de ocurrencia es muy bajo, en un rango entre 11% y 10% de 0.10
seguridad que esté presente

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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La Tabla 61 describe los valores asignados a cada categoria de riesgo.

Tabla 61 Impacto

Impacto
Calidad Costos | Tiempo
Muy alto 0.60 0.40 0.70 Impacto muy significativo sobre la funcionalidad general 0.57
Alto 0.45 0.20 0.50 Impacto significativo sobre la funcionalidad general 0.38
Intermedio 0.30 0.14 0.30 | Algln impacto sobre areas funcionales clave 0.25
Bajo 0.20 0.09 0.20 Impacto menor sobre la funcionalidad general 0.16
Muy Bajo 0.10 0.04 0.10 Impacto menor sobre las funciones secundarias 0.08

Fuente: Elaboracion propia (2021).

En el Plan de Respuesta de Riesgos se busca dar posibles soluciones a los riesgos, como
politica principal de las empresas involucradas se tiene en primer lugar que concentrar esfuerzos
en la prevencion, ante todo; asi evitando afectaciones en la vida del proyecto. Sin embargo, se sabe
que es imposible eliminar riesgos y lo Gnico que se puede hacer es reducirlos. Conociendo esto se
planean las siguientes estrategias para evitar que los problemas generados por los riesgos sean
mitigados, asi reduciendo el impacto que pueden provocar.

La Figura 32 describe los valores asignados a cada categoria de riesgo para determinar si

es una amenaza u oportunidad.

Amenazas & Oportunidades

Impacto

Muy Bajo Bajo Intermedio  Alto Muy alto

008 | 0.16 025 | 038 | 057 |

Muy alto
Alto

Intermedio m 0.12 0.17

Bajo 0.08 0.11

Probabilidad

Muy Bajo 0.10 0.04 0.06
Altas Evitar, Escalar Explotar, Escalar Altas
m Transferir, Mitigar Compartir, Mejorar m
Bajas Mitigar, Aceptar Mejorar, Aceptar  [GEIEH

Figura 32 Amenazas y Oportunidades

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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En el caso que el riesgo sea una amenaza, se puede optar por las siguientes estrategias:
Si el valor es alto, evitar o escalar el riesgo.
Si el valor es medio, transferir o mitigar el riesgo.
Si el valor es bajo, mitigar o aceptar el riesgo.
En el caso que el riesgo sea una oportunidad, se puede optar por las siguientes estrategias:
Si el valor es alto, escalar o explorar el riesgo.
Si el valor es medio, compartir o mejorar el riesgo.

Si el valor es bajo, mejorar o aceptar el riesgo.

La Tabla 62 detalla el analisis cualitativo realizado para cada riesgo y su respectiva accion.
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Tabla 62 Matriz de Analisis Cualitativo y Plan de accién

Respuesta

Prob. Imp. P*l | Calificacion Preliminar Actividad
Contacto
constante de
La comunicacion
inscripcion conel CCIT
Inscrlpm_on RPR- | enel C(;IT Legal Externo al Amenaza | 0.30 038 011 Aceptar para conocer
Mercantil 1-01 tarde mas de proyecto las razones y si
los es posible
planificado ayudar a
agilizar el
proceso
Contacto
constante de
El permiso comunicacion
— de operacion para conocer
:\r;lscrlpc[on RPR- tarde mas de Legal Externo al Amenaza | 0.30 0.38 0.11 Aceptar las razones y si
ercantil 1-02 I proyecto .
0S es posible
planificado ayudar a
agilizar el
proceso
El
representante
legal debera
tener
Demora en archivados
Inscripcion RPR- | laapertura Interno al . todos los
Mercantil 1-03 de la cuenta Legal Proyecto Amenaza | 0.30 0.25 0.08 Mitigar documentos
bancaria pertinentes
sobre el
proyecto para
evitar cualquier
inconveniente

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion de Tabla 62 Matriz de Analisis Cualitativo y Plan de accion

Calificacion

Respuesta
Preliminar

Actividad

Aceptar

Por medio de
reuniones
semanales dar
seguimiento al
cronograma de
trabajo.

Aceptar

Por medio de
reuniones
semanales dar
seguimiento al
cronograma de
trabajo.

Aceptar

Por medio de
reuniones
semanales dar
seguimiento al
cronograma de
trabajo.

Prob. Imp. P*1
Inscripcion RPR- | Huelgas en Externo al
Mercantil 1-04 el SAR Legal proyecto Amenaza | 0.10 0.16 0.02
Inscripcion RPR- | Huelgas en Externo al
Mercantil 1-05 el IHSS Legal proyecto Amenaza | 0.30 0.25 0.08
Inscripcion RPR- | Huelgas en Externo al
Mercantil 1-06 el RAP Legal Droyecto Amenaza | 0.10 0.16 0.02
Demora en
Financiamient | RPR- | la - Econdmico | Externo al Amenaza | 0.30 038 011
0 F-01 | aprobacion S proyecto
del préstamo
Posibles
Contratos RPR- | retrasos en Adn_unlstra Interno al Amenaza | 0.10 0.08 0.01
C-01 | las entregas tivos Proyecto

del abogado

Aceptar

El banco posee
sus tiempos
establecidos, a
pesar de que en
el cronograma
se considerd un
poco més de
este, por
cualquier
retraso.

Fuente: Elaboracion propia (2021).

Mitigar

Establecer las
condiciones de
servicios,
tiempos y
entregas con el
proveedor.
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Continuacion de Tabla 62 Matriz de Analisis Cualitativo y Plan de accion

Adquisicion
de Servicios

RPR-
A-01

Poca
participacion
en ofertas a
la licitacion
de servicios
de equipo,
alquiler y
hardware

Interesados

Social

Prob.

Imp.

Pl

Calificacion

Respuesta
Preliminar

Actividad

Amenaza

0.20

0.16

0.03

Mitigar

Las ofertas
deberan ser
publicadas en
diversos
medios para
llegar a més
publico.

Adquisicién
de Servicios

RPR-
A-02

Poca
participacion
en ofertas a
la licitacién
de servicios
de desarrollo
de
plataforma

Interesados

Social

Amenaza

0.30

0.57

0.17

Evitar

Las deberan ser
publicadas en
diversos
medios para
llegar a mas
publico. Asi
como también
brindar toda la
informacion
necesaria para
realizacion del
servicio
requerido.

Adquisicion
de Servicios

RPR-
A-03

El equipo y
materiales
necesarios
no son
entregados a
tiempo para
el inicio de
operaciones

Administra
tivos

Equipo

Amenaza

0.50

0.57

0.29

Evitar

Establecer las
condiciones de
servicios,
tiempos y
entregas con el
proveedor.

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion de Tabla 62 Matriz de Analisis Cualitativo y Plan de accion

Respuesta

- L i
Prob. Imp. P*l | Calificacion Preliminar Actividad
Poca Las pllazas
S deberan ser
participacion publicadas en
Contratacion RPR- | en (_)f_erta_s’a Interesados Social Amenaza | 0.10 0.25 0.03 Mitigar diversos
de Personal P-01 | lalicitacion .
medios para
de las plazas .
di - llegar a mas
isponibles e
publico.
Documentar
No encontrar detalles del
L el candidato perfil a
Contratacion RPR- adecuado a Interesados Social Amenaza | 0.30 0.25 0.12 Mitigar solicitar para
de Personal P-02
la plaza su buena
publicada recepcion con
el publico.
Recurrir a
Incorrecta gerencia
Contratacion RPR- definicion Adrr_unlstra Interno al Amenaza | 0.30 0.95 012 Mitigar general para
de Personal P-03 tivos Proyecto obtener y
del rol
documentar el
perfil.
Desempefio
bajo en las Brindar el
evaluaciones tiempo y
Contratacion RPR- | psicométrica Interesados Externo al Amenaza | 0.20 025 005 Mitigar espacio
de Personal P-04 |sy proyecto adecuado para
entrevistas la realizacion
de los de las pruebas.
aplicantes
Disponibilid Por medio de
ad de tiempo reuniones
Contratacion RPR- | del personal Interesados Social Amenaza | 0.20 0.16 0.03 Aceptar sema}na'les dar
de Personal P-05 | para seguimiento al
comenzar cronograma de
laborar trabajo.

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion de Tabla 62 Matriz de Analisis Cualitativo y Plan de accion

L Respuesta i
*
Prob. Imp. P*l | Calificacion Preliminar Actividad
Poca Las ofertas
participacion deberan ser
. en ofertas a publicadas en
Publ_|0|_dad RPR- la licitacién Interesados Social Amenaza | 0.20 0.16 0.03 Mitigar diversos
Preliminar M-01 S .
de servicios medios para
de llegar a més
publicidad publico.
Establecer un
lenguaje
general,
Problemas canales de
. de . comunicacion
Publ_|0|_dad RPR- comunicacio Adrr_unlstra Interno al Amenaza | 0.30 0.38 0.11 Mitigar tanto formales
Preliminar M-02 tivos Proyecto
ncon el como
proveedor informales y
tiempos de
comunicacion
por actividad.
Por medio de
Entrega reuniones
Publ_|C|_dad RPR- | tardia (_jel Técnico Externo al Amenaza | 0.20 016 0.03 Aceptar semqna_les dar
Preliminar M-03 | contenido de proyecto seguimiento al
publicidad cronograma de
trabajo.
Por medio de
RPR- Enfermedad | Sociales & ;ilrjr?a:ﬂra]f:s dar
General de ambientale Social Amenaza | 0.30 0.25 0.08 Aceptar L
G-01 seguimiento al
empleados S
cronograma de
trabajo.

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion de Tabla 62 Matriz de Analisis Cualitativo y Plan de accion

Respuesta

involucrados

- L i
Prob. Imp. P*1 | Calificacion Preliminar Actividad
Realizar una
exhaustiva
evaluacién a
General con el Técnico Equipo Amenaza | 0.20 0.25 0.05 Mitigar Lo
G-02 . experiencia,
Equipo
soporte,
antigtiedad,
recomendacion
es.
La pandemia
tenga un alza
_ | encasosyse | Sociales & .
General RPR retorne a ambientale Social Amenaza | 0.20 0.16 0.03 Mitigar I\/_Iedldas_de
G-03 bioseguridad
cuarentena S
durante el
proyecto
RPR- B:fsrs;e Sociales & Establecer
General ambientale Clima Amenaza | 0.20 0.16 0.03 Mitigar protocolos de
G-04 | afectando la .
S trabajo remoto
zona
Definicion de
los canales de
Problemas comunicacion
de . tanto formales
General RPR- comunicacio Admlnlstra Interno al Amenaza | 0.20 0.25 0.05 Mitigar como
G-05 tivos Proyecto .
n entre los informales para

una pronta
comunicacion
entre las partes

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Continuacion de Tabla 62 Matriz de Analisis Cualitativo y Plan de accion

L Respuesta i
*
Prob. Imp. P*l | Calificacion Preliminar Actividad
Problemas
psicolégicos Sociales & Compartir
RPR- | de los - . . métodos para
General G-06 | empleados amblgntale Social Amenaza | 0.10 0.08 0.01 Mitigar compartir el
generados estrés.
por estrés
Realizar
revision de
alcance cada
semana, revisar
Pobre tiempos y
General RPR- | desempefio Técnico Interno al Amenaza | 0.20 0.25 0.05 Mitigar progreso en las
G-07 | enlas Proyecto g
h actividades.
actividades :
Cuestionar y
documentar las
razones de no
avance.
Por medio de
Alto reuniones
General RPR- | desempefio Técnico Interno al | Oportuni 0.30 038 011 Aceptar sema}na_les dar
G-08 | enlas Proyecto dad seguimiento al
actividades cronograma de
trabajo.
Por medio de
Cumplimient . . L . reuniones
General RPR- o del tiempo Admlnlstra Financiami | Oportuni 0.50 038 0.19 Aceptar semqna_les dar
G-09 tivos ento dad seguimiento al
Programado.
cronograma de
trabajo.

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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En la tabla anterior, se muestran los riesgos identificados por fase dentro del proyecto.
Fueron clasificados por el tipo de riesgo, asi como también, se determina la respuesta preliminar

de acorde al tipo y la accion a realizar si este ocurriese.

Para el control de cambios en el plan de gestion de riesgos ya sea por modificacion o
adicion de un riesgo, se debera realizar la evaluacion del mismo determinando los aspectos
abordados en la tabla 61, de igual forma el responsable del mismo ser& de acorde a la fase en la

que el tiempo surgiré.

6.1.10. Gestion de Adquisiciones

La gestion de adquisiciones es un proceso que consiste en realizar todos los pasos y
logistica necesarios para comprar de equipo y adquirir los servicios que se requieren para las
operaciones de la empresa. Esta gestion contribuye a cumplir con los objetivos establecidos y
responsabilidades de manera satisfactoria.

En las siguientes secciones se detalla el plan de Adquisiciones establecido para el

proyecto.

6.1.9.1.  Plan de Gestion de Recursos
El plan de gestion de adquisiciones para la empresa Pocket Deals permitira planificar como
se realizara la gestion de los procesos de las adquisiciones, desde la creacion de los documentos
requeridos de las mismas hasta la adjudicacion de los contratos. A continuacion, se detallan

aspectos de coordinacion de las adquisiciones necesarias para el inicio de operaciones.



Coordinacion con otros aspectos del Proyecto: ¢Como se coordinara la adquisicion con el

desarrollo del cronograma del proyecto y los procesos de control?

En la planificacion del Proyecto se establecieron las siguientes fechas para la realizacion de los
contratos:
e Contrato de abogado — Representante Legal: 01 de enero de 2022
e Contrato de adquisicion de equipo — Representante Legal: 05 de febrero de 2022
e Contrato de dominio, Certificado de Seguridad y Servidor Virtual Privado (VPS-
Virtual Private Server) — Representante Legal: 05 de febrero de 2022
e Contrato de domicilio fiscal- Representante Legal: 05 de febrero de 2022
e Contrato de Microsoft 365 y Adobe Illustrador — Representante Legal: 05 de febrero de
2022
e Adquisicion de papeleria — Representante Legal05 de febrero de 2022
e Contrato de servicios de publicidad impresa y digital- Representante Legal: 11 de
mayo de 2022
e Contrato de contador — Representante Legal: 02 de abril de 2022

Coordinacién con la Gestion de Proyectos de los Proveedores:

Las coordinaciones con el proveedor se realizaran mediante correo electrénico. EI método de
pago sera de acuerdo a lo estipulado por ambas partes, ya sea transferencia bancaria o por medio
de cheque. Cualquier modificacidn que se requiera en el servicio debera ser comunicada con 24
horas de anticipacion, luego de lo cual el proveedor confirmara o no la solicitud hecha por el
cliente.

Métricas: Métricas de adquisicion a ser usadas para gestionar los contratos.

Se tomaran como referencia la medicidon de métricas de Satisfaccion de Cliente que se obtienen
de las encuestas de Evaluacion de Sesion con relacion a los diversos factores involucrados con
los proveedores.

Roles y Responsabilidades: Describir los roles y responsabilidades de los interesados
relacionadas con las adquisiciones, incluida la autoridad y las restricciones del Equipo de
Proyecto.

Las responsabilidades relacionadas con las adquisiciones caerdn principalmente sobre el
representante legal, con la oportunidad de que los demas miembros de la sociedad puedan apoyar
de ser necesario.

Restricciones y Supuestos: Describir las restricciones y supuestos que podrian afectar las
adquisiciones planificadas.
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Las restricciones y/o supuestos que han identificado y que pueden afectar las adquisiciones del
proyecto son las siguientes:
e Solicitudes de cambio en el presupuesto del proyecto, debido a la modificacion en la
cotizacion de los insumos.
e Se asume que la probabilidad de modificacion del cronograma de servicio es minima,
pues esto conlleva a renegociar el contrato durante el desarrollo del servicio con todos
los proveedores.

Jurisdiccién Legal: Determinar la jurisdiccion legal y la moneda en la que se haran los pagos.

La jurisdiccion legal serd en Distrito Central, Francisco Morazan y los pagos se haran en la
moneda nacional: lempiras

Gestion de Riesgos: los asuntos relacionados con la Gestion de Riesgos, incluida la
identificacion de los requisitos de bonos de rendimiento o contratos de seguros para mitigar
algunas formas de riesgo del proyecto.

Segun el Plan de Respuesta a Riesgos se tiene los siguientes:
Incumplimiento de los contratos de publicidad.
Siendo el detonante la deteccidn de pequefios incumplimiento o signos de no calidad del servicio.

Las respuestas planificadas son:
e Solicitar retroalimentacion de los clientes mediante encuestas. Con lo cual se puede
detectar cuan eficiente es y la calidad del servicio.
e Solicitar con un periodo de prueba de un mes.
e Actualizar la lista de proveedores.

Incumplimiento de los contratos de alquiler de domicilio fiscal.
Siendo el detonante la deteccidn de pequefios incumplimiento o signos de no calidad del servicio.

Las respuestas planificadas son:

e Listas de verificacion para garantizar que los requerimientos solicitados a la firma del
contrato para el desarrollo del servicio se estan realizando, o detectar posibles bajas en la
calidad del servicio.

e Solicitar retroalimentacion del contador.

e Informe mensual al proveedor de nivel de cumplimiento de contrato. Sefialando los
aciertos y fallas que han sido identificadas en el desarrollo del servicio.

A continuacidn, se detalla la Tabla 63 la cual detalla la matriz de adquisiciones del proyecto

donde se detalla la planificacién de las compras de bienes, productos, servicios, materiales,
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suministros y otros insumos que se requieren para llevar a cabo el proyecto. Asimismo, refleja la
contratacion de recursos humanos e instalaciones fisicas para completar el trabajo del proyecto.
Para el recurso humano se reclutard y se contratara personas expertas en el area de
plataformas digitales web y manejo de publicidad.
Para la compra de materiales e insumos necesarios, se realizaran al menos 2 o 3
cotizaciones, se autorizara la compra por parte del representante legal justificando su necesidad y
se somete al contador para que procedan a ejecutar la compra tomando en cuenta costo y la calidad

del producto.
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6.1.9.2.  Matriz de Adquisiciones del Proyecto

Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

REQUERI AREA/ CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
PRODUC . PHOCLDI FORMA MIENTO RoL/ MANEJO PROVEE _ REQUERIDAS
TO O DE PERSON DE Planif. . Selecc. . Cerrar
MIENTO DE . DORES Solic. AdminCo
SERVICI CONTAC A MULTIPL Contra Provee Contra
ELEME p]= ESTIMACI PRE- Resp. ntrato
TAR RESPON ES t d. to
NTO CONTRAT ONES CALIFIC
ACION FIROVEE INDEPEND SABLE FIROVEE ADOS Del Del Del Del
DORES . DE LA DORES al al al Del al al
COMPRA
Correo
Sesiguen | electroni
Inscripci Precio co Represen
onenel 11 Fijo pasos Pagina No tanFt)e Proveedo cCIT 8/12/2 | 8/12/2 | 8/12/2 | 8/12/202 | 1//12/
registro ' Cerrad | establecido | web Leqal r Unico 021 021 021 1 2021
CCIT 0 s por la Llamadas g
CCIT telefonic
as
Correo
Sesiguen | electroni Diferente
Apertura Precio | pasos co Represen | Proveedo | S bancos Servic
de Fijo establecido | Pagina P disponibl | 29/11/ | 29/11/ | 28/11/ | 29/11/20 | ios
11 No tante res
cuentay Cerrad | sporla web . esen 2021 2021 2021 21 quedo
‘s Legal Varios - .
depdsito 0 banca Llamadas Distrito activo
nacional telefonic Central
as
g;pertura Correo
Se siguen | electroni Diferente
cuentay . .
depdsito P_rgc:lo pasos co Represen | Proveedo S _bancqs _Serwc
Fijo establecido | Pagina disponibl | 25/01/ | 21/01/ | 19/01/ | 26/01/20 | io
como 1.2 No tante res
. Cerrad | s por la web . es en 2022 2022 2022 22 guedo
requisito Legal Varios - :
de 0 banpa Llamad_as Distrito activo
fi . nacional telefonic Central
inancia as
miento

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Conitnuacion de Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

AREA/ CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
REQUERI
FORMA RoL/ MANEJO REQUERIDAS
MIENTO PROVEE -
PROCEDIM DE PERSON DE Planif. . Selecc. . Cerrar
DE : DORES Solic. AdminCo
IENTO DE CONTAC ESTIMACI A MULTIPL — Contra Res Provee D Contra
CONTRAT TAR NS RESPONS ES SALIHEA P. .
PROVEE INDEPENDI ABLEDE | PROVEE
LA al
COMPRA
Solicitud
de
Servicios
Confirmaci
on de .
disponibili | Correo Diferente
. - S
Servici Pr_emo dad .d? electronic Represen | Proveedo | abogados
0s 13 Fijo servicio 0 No tante res disoonibl 21/12/ | 21/12/ | 16/12/ | 17/12/20 | 29/12/
' Cerrad | Coordinaci | Llamadas . P 2021 2021 2021 21 2021
legales . L Legal Varios esen
0 on de telefonica L
Distrito
fechasy S
: Central
horarios
Forma de
contrato
Pago de
servicios
Solicitud
de Correo
_ prodgcto _ electrdnic Office
Frecior || Confirmaci | o Represen | Proveedo | Depot
Papeler Fijo | 6nde Pagina P P 29/12/ | 5/1/20 | 27711/ 14/1/2
ia L4 | Gerrad | disponibili | web Ne [l 25 Utilesde | 551" | 22 2001 | 12022 1 00
P Legal Varios Honduras
0 dad de Llamadas
N - Pacasa
materiales | telefonica
Pago de S
materiales

Fuente: Elaboracion propia (2021).

191



Conitnuacion de Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

PrRobDuC
TOO
SERVICI

OA
ADQUIRI
R

Cob.
DE
ELEME
NTO
EDT

TiPO
DE

CONTR

ATO

Computa Precio
doras 14 Fijo
portatiles ' Cerrad
Dell 0
Computa Precio
doras 14 Fijo
portéatiles ' Cerrad
Mac 0
Precio
. Fijo
Monitor 14 Cerrad
0

PROCEDIM

IENTO DE

CONTRAT
ACION

Solicitud
de equipo
Confirmaci
6n de
disponibili
dad de
equipo
Pago de
materiales

AREA/ CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
FORMA  REQUERIM RoL/ MANEJO REQUERIDAS
PROVEE - -
DE IENTO DE PERSON DE Planif. =~ Solic Selecc. . Cerrar
. DORES AdminCo
CONTAC ESTIMACI A MULTIPL Contra Provee Contr
PRE- ntrato
TAR ONES RESPONS ES ST d.
PROVEE INDEPENDI ABLEDE PROVEE
LA
COMPRA
Correo
electronic Office
0 Represen | Proveedo DLpol
Pagina No tan[t)e res Jetstereo | 29/12/ | 5/1/2 | 27/11/ 2/1/2022 14/1/2
web . Pricesma | 2021 022 2021 022
Legal Varios
Llamadas rt
telefonica Acosa
S
Correo
electronic Office
0 Depot
Pagina | ;f]‘t)gese” f;:"eedo Jetstereo | 20/12/ | 512 | 2711/ | oo | 141012
web . Pricesma | 2021 022 2021 022
Legal Varios
Llamadas rt
telefénica Acosa
S
Correo
electronic Office
0 Represen | Proveedo DLzl
Pagina No tanFt)e res Jetstereo | 29/12/ | 5/1/2 | 27/11/ 21112022 14/1/2
web . Pricesma | 2021 022 2021 022
Legal Varios
Llamadas rt
telefonica Acosa

S

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Conitnuacion de Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

AREA/ CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
FORMA | REQUERIM RoL/ MANEJO REQUERIDAS
PROVEE -
TiPO PROCEDIMI DE IENTO DE PERSON DE . Planif. Solic Selecc. AdminCo Cerrar
DE ENTO DE CONTAC | EsTIMACI A MULTIPL —-— Contra " Provee i Contra
CONTR | CONTRATA TAR ONES RESPONS ES LI ' d.
PROVEE | INDEPENDI | ABLEDE PROVEE
LA
COMPRA
Solicitud de
Servicios El
Confirmaci Servici
. Correo
o el electroni 0
- disponibilid queda
Servici . co .
os de P_r_e cio | ad d? . Pagina Represen | Proveedo NI activo,
e Fijo servicio Workbox | 29/12/ | 5/1/2 | 27/11/ hasta
Domici 1.4 ... | web No tante res 7/1/2022
; Cerrad | Coordinacio . Connect 2021 022 2021 renova
lio Llamada Legal Varios -
. 0 n de fechas Cowork cion
Fiscal y horarios | 3 de
Forma de ol contrat
as
contrato 0
Pago de anual.
Servicios
Solicitud de
Servicios El
Confirmaci servici
) Correo
on de electroni 0
disponibilid gueda
- . co ;
Servici Precio | ad de Pagina Represen activo,
os de Fijo servicio g P Proveedo | Microsoft | 29/12/ | 5/1/2 | 27/11/ hasta
. 1.4 .. | web No tante o 7/1/2022
Micros Cerrad | Coordinacio r Unico 365 2021 022 2021 renova
Llamada Legal i
oft 365 0 n de fechas s cion
YO0 telefonic de
Forma de contrat
as
contrato 0
Pago de anual.
Servicios

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Conitnuacion de Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

AREA/ CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
FORMA | REQUERIM RoL/ MANEJO REQUERIDAS
PROVEE -
TiPO | PROCEDIM DE IENTO DE PERSON DE Planif. . Selecc. . Cerrar
. DORES Solic. AdminCo
DE IENTODE | CONTACT | ESTIMACI A MULTIPL Contra Provee Contra
PRE- Resp. ntrato
CONTR | CONTRAT AR ONES RESPONS ES LI d.
ATO ACION PROVEE | INDEPENDI | ABLEDE PROVEE
LA
COMPRA
Servici
Correo 0
- electrénic queda
Servicl Precio | Solicitud 0 activo
@ @3 Fijo de Pagina Represen Proveedo (OIEE 29/12/ | 5/1/2 | 27/11/ hasta
Adobe 1.4 .. No tante . Illustrado 7/1/2022
Cerrad | servicios web r Unico 2021 022 2021 renova
Ilustra - . Legal r i
0 Confirmaci | Llamadas cion
dor X -
on de telefonica de
disponibili | s contrat
dad de 0
Servicio anual.
Coordinaci El
on de servici
fechas y 0
horarios queda
Senvici Pise | LI glggtfgnic Represen | Proveedo é\cﬁ\é)sadd activo,
0os de 14 Fijo contrato o No tanFt)e res Contaboy 29/12/ | 5/1/2 | 27/11/ 21112022 hasta
Domin ' Cerrad | Pago de . . 2021 022 2021 renova
- - Pagina Legal Varios Nameche -/
io 0 servicios cion
web ap
de
contrat
0
anual.

Fuente: Elaboracion propia (2021).

194



Conitnuacion de Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

AREA/ CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
. FORMA | REQUERIM RoL/ MANEJO REQUERIDAS
Cob. PROVEE -
TiPO | PROCEDIM DE IENTO DE PERSON DE Planif. . Selecc. . Cerrar
DE . DORES Solic. AdminCo
DE IENTODE | CONTACT | ESTIMACI A MULTIPL Contra Provee Contra
ELEME PRE- : ntrato
N CONTR | CONTRAT AR ONES RESPONS ES LI d.
EDT ATO ACION PROVEE | INDEPENDI = ABLEDE PROVEE
LA Del al Del
COMPRA
Servici
0
Sehie . - Correo AWS qugda
0s de Precio | Solicitud electronic Represen | Proveedo | GoDadd e,
Certifi Fijo | de P Y| 20112/ | 5172 | 27711/ hasta
14 . 0 No tante res Contabo 7/1/2022
cado de Cerrad | servicios . . 2021 022 2021 renova
. - . | Pagina Legal Varios Nameche y,
Sequri 0 Confirmaci web a cion
dad 6n de P de
disponibili contrat
dad de 0
Servicio anual.
Coordinaci El
on de servici
Servici fechas 'y 0
0s de horarios queda
Semvid P | (L glggtfgnic Represen | Proveedo é\cﬁ\é)sadd activo,
or 14 Fijo contrato o No tanFt)e res Contaboy 29/12/ | 5/1/2 | 27/11/ 21112022 hasta
(VPS- ‘ Cerrad | Pago de Pagina Leqal \Varios Nameche 2021 022 2021 renova
Virtual 0 servicios g 9 cion
. web ap
Private de
Server) contrat
0
anual.

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Conitnuacion de Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

AREA/ CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
FOrRM REQUERI
PrRoODU . RoL/ MANEJO REQUERIDAS
CTOO oD, TiPO PROCEDIMI ADE MIENTO PERSON DE SRIOVES Planif Selecc Cerrar
DE CONTA DE . DORES * Solic. ° AdminCo
SERVICI DE ENTO DE A MULTIPL Contra Provee Contra
ELEME CTAR ESTIMACI PRE- Resp. ntrato
OA N CONT | CONTRATAC ROV NS RESPON ES AL .
ADQUIR RATO SABLE PROVEE
EDT EDORE | INDEPEND
IR — DE LA DORES
COMPRA
Solicitud de
servicios
Servicio Confirmacié | Correo
s de n de electré
- . disponibilida | nico
publicid Precio d de servicio | Pagina Represen | Proveedo Computr
ad para Fijo L g P abajo 25/01/ | 21/01/ | 19/01/ | 26/01/20 | 21/02/
' 15 Coordinacié | web No tante res
publicar Cerrad . Tecoloco | 2022 2022 2022 22 2022
n de fechasy | Llamad Legal Varios
plazas 0 h - RDS
laborale orarios as .
s Forma de telefoni
contrato cas
Pago de
Servicios
Solicitud de
Servicios El
Confirmacié | Correo Servici
Servicio n de electré 0
S de Precio disponibilida | nico Publex queda
publicid .. d de servicio | Pagina Represen | Proveedo | Creo by activo
Fijo S 22/02/ | 24/02/ | 26/01/ | 25/02/20
ad 1.6 Cerrad Coordinaci6 | web No tante res VRD 2022 2022 2022 29 por un
(Paquete o n de fechasy | Llamad Legal Varios Creative period
Profesio horarios as CM ode
nista) Forma de telefoni prueba
contrato cas de 3
Pago de meses.
Servicios

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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Conitnuacion de Tabla 63 Matriz de Adquisiciones del Proyecto

PROCEDIM
IENTO DE
CONTRAT

Solicitud
de
Servicios
Confirmaci
6n de
disponibili
dad de
servicio

Servici
os de Precio
publici 16 Fijo
dad ' Cerrad | Coordinaci
impres 0 on de

a fechas y
horarios
Forma de
contrato
Pago de
Servicios

FoOrRMA
DE
CONTACT
AR
PROVEE
DORES

Correo
electrénic
0

Pagina
web
Llamadas
telefonica
S

REQUERIM
IENTO DE
ESTIMACI

INDEPENDI
ENTES

No

AREA/
RoL/
PERSON
A
RESPONS
ABLE DE
LA
COMPRA

Represen
tante
Legal

MANEJO
DE
MULTIPL
ES
PROVEE

Proveedo
res
Varios

PROVEE
DORES
PRE-
CALIFICA

Creative
CM
Publex

Planif

Contra

t

CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
REQUERIDAS

. Selecc.

Solic.
Provee
Resp. d

AdminCo
ntrato

Del al Del al Del al Del al

22/02/
2022

24/02/
2022

26/01/ | 25/02/202
2022 2

Cerra
r
Cont
rato

El
servi
cio
qued

activ
0 por
un
perio
do de
prue
ba de

mese

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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6.2. Resumen del Proyecto

El proyecto “Creacion y constitucion de la empresa Pocket Deals” tiene como fin formular
el proyecto para la creacion, constitucion e inicio de operaciones de la empresa Pocket Deals,
Tegucigalpa M.D.C. en el afio 2022.

Para poder complementar los esfuerzos para cumplir el fin del Proyecto, se establecieron
los siguientes objetivos especificos:

e Realizar la constitucion e inscripcién mercantil de la empresa Pocket Deals.
e Gestionar financiamiento necesario para comenzar operaciones.
e Efectuar las contrataciones del personal y servicios necesarios para comenzar operaciones.

El proyecto surge como respuesta a la problematica que tiene la poblacion al momento de
buscar en forma virtual los productos o servicios de su preferencia. La poblacion tiene que recurrir
a diversas paginas web y/o sugerencias de su familiares y amigos para poder localizar los productos
o servicios de su preferencia. A la vez, las MIPYMES del Distrito Central tiene que buscar medios
para poder expandir su presencia en el mercado.

Actualmente no existe una plataforma a nivel de Distrito Central que brinde una alternativa
de busqueda de productos y/o servicios ofrecidos por las diferentes MIPYMES.

Considerando lo anterior y el auge de los nuevos negocios a travées de tiendas virtuales en
redes sociales y las entregas a domicilio, surge la idea de crear la empresa Pocket Deals; cuyo
producto sera una plataforma de busqueda de productos y servicios que ofrecen las MIPYMES a
nivel del Distrito Central. Pocket Deals ofrecera una alternativa como un buscador de servicios o
productos para que la poblacion general pueda encontrar los productos y servicios de su eleccion
de manera rapida. De manera simultanea, que ofrece a las MIPYMES un espacio para promocionar

sus productos y/o servicios para expandir su presencia en el mercado actual, analisis de datos y
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retroalimentacion de los consumidores.

El presupuesto estimado requerido para constituir y comenzar operaciones de la empresa
Pocket Deals es de Lps. 214,683.50 (doscientos catorce mil seiscientos y ochenta y tres lempiras
y cincuenta centavos hondurefios) con una duracion de tiempo de 121 dias habiles iniciando el 10
de enero y finalizando el 30 de junio del 2022.

Para poder ejecutar las operaciones iniciales, el personal que se contratara para el equipo
interno sera el gerente general, un disefiador grafico y un especialista en marketing/ventas. De
igual manera, se contractard un equipo externo, un abogado para los trdmites legales requeridos y

un contador para el manejo de las finanzas y planilla de la empresa.

En la pagina 279, el Anexo XXIV muestra la tabla de concordancia entre el estudio de
prefactibilidad y el proyecto “Creacion y constitucion de la empresa Pocket Deals”, la cual muestra
la relacidn entre ambas partes y como estos se complementan para poder determinar el éxito del
proyecto. Es importante mencionar que el proyecto “Creacion y constitucion de la empresa Pocket

Deals” solo sera el primero de muchos proyectos de la empresa Pocket Deals.
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GLOSARIO

Arbol de objetivos: "Es un diagrama utilizado para definir criterios de evaluacion de las

distintas soluciones a un problema™ (Mairal, 2015).

Arbol de problemas: "El arbol de problemas es una técnica que se emplea para identificar
una situacion negativa (problema central), la cual se intenta solucionar analizando
relaciones de tipo causa-efecto. Para ello, se debe formular el problema central de modo
tal que permita diferentes alternativas de solucion, en lugar de una solucién unica.”
(UNESCO, 2017).

Arquitectura de plataformas web: “La arquitectura web la podemos definir como la forma
en que las paginas de un sitio web estan estructuradas y enlazadas entre si, de manera
I6gica y coherente. Una arquitectura web ideal ayuda a los usuarios y a las arafias de los
motores de busqueda a encontrar facilmente lo que estan buscando en un sitio web”
(Luque, 2020)

Atractividad: La atractividad en una plataforma web, es el diferenciador que ofrece el
servicio al consumidor final.

Clientes MIPYMES: En esta investigacion, los clientes MIPYMES son todas las
empresas micro, pequefias y medianas que existen en Distrito Central.

Comercio Electrénico: Es el proceso de compra y venta de productos o servicios por
medios electronicos, ya sea por aplicaciones moviles, computadoras entre otros haciendo
uso de internet, también conocido como ecommerce en el mundo del marketing.
Consumidor Final: En esta investigacion, se opta por personas potencialmente pueda

tener interés, hacer uso de una plataforma web y se encuentre dentro de un rango de edad
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de 15 afios hasta 69 afios.

Demanda: “Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para
buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado” (Baca
Urbina, 2010, p. 29)

e-services: Representa aquellos servicios que se encuentran en linea disponibles en
internet, los cuales son adquiridos mediante una transaccion de compra y venta.
Economia digital: "Porcién de la produccion econdmica total derivada de una serie de
insumos digitales, amplios, tales como: habilidades digitales, equipo digital y los bienes y
servicios digitales intermedios utilizados en la produccion™ (Del Carmen, p. 3)

Gestion de Costos: PMBOK (2017) lo define como “incluir los procesos involucrados en
planificar, estimar, presupuestar, financiar, obtener financiamiento, gestionar y controlar
los costos de modo que se complete el proyecto dentro del presupuesto aprobado” (p. 60).
Gestion de Recursos: PMBOK® (2017) lo define como “incluir los procesos para
identificar, adquirir, y gestionar los recursos necesarios para la conclusién exitosa del
proyecto” (p. 60).

Gestion de Tiempo: PMBOK (2017) lo define como “incluir los procesos requeridos para
administrar la finalizacion del proyecto a tiempo” (p. 60).

Hardware: "Es el soporte fisico sobre el que se instala, opera y funciona cualquier
software; es decir, sin el hardware, el ordenador no existe." (Lazaro, 2019).

Inteligencia Digital: "La suma de las habilidades sociales, emocionales y cognitivas que
permiten a las personas enfrentar los desafios y demandas de la vida digital” (DQ
Institute, 2016)

MIPYMES: Micro, pequefias y medianas empresas
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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 que 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” (Modelo de negocio - Definicidn, qué es y concepto |
Economipedia, s. f.)

Motores de busqueda: Es un mecanismo que organiza y distribuye informacion producida
en la red a los usuarios que expresan sus ideas o dudas, a partir de palabras claves o
keywords que se traducen en metadatos para facilitar la coincidencia de palabras en los
distintos motores de busqueda.

Oferta: Segln a la RAE, Oferta se define como conjunto de bienes 0 mercancias que se
presentan en el mercado con un precio concreto y en un momento determinado.
Plataforma digital web: "Es un modelo de negocio habilitado por la tecnologia que crea
valor al facilitar los intercambios entre dos 0 mas grupos interdependientes” (Accenture,
p. 8).

Sector digital: "Abarca las actividades principales de digitalizacién, bienes y servicios de
infraestructura comun de telecomunicaciones, plataformas en linea, asi como plataformas
que permiten el desarrollo de actividades como la economia colaborativa™(Del Carmen,
p. 1).

Software: "Es la plataforma sobre la que se asienta el hardware y las aplicaciones
informaticas.” (Lazaro, 2019).

Tecnologia de la Informacion y la comunicacién (TIC): PMBOK (2017) “Herramientas,
sistemas, programas informaticos especificos, etc., utilizados para transferir informacién

entre los interesados del proyecto” (p. 726)
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e W3C: World Wide Web Consortium (W3C). "Comunidad internacional donde las
organizaciones miembros, el personal de tiempo completo y el publico trabajan juntos

para desarrollar estdndares web" (W3C)
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ANEXO
ANEXO I: CASO DE ESTUDIO

Los instrumentos de investigacion son los recursos que se utilizaran para la recopilacion
de datos, abordar el problema planteado y extraer informacion de ello. A continuacion, se presenta

los formatos para los instrumentos seleccionados.

Caso de Estudio

Este instrumento serd aplicado para analizar una plataforma web, llamada Shopomo, la
cual es una plataforma digital mexicana y se utilizara el esquema descrito seguidamente para el

andlisis de estudio de caso.

1. Resumen de caso
2. Proceso de Digitalizacion
2.1. Modelos de Negocios
2.1.1. ¢(Cdmo seleccionar una plataforma de e-commerce?
2.1.2. Plataforma
2.1.2.1.  Introduccion de Campafias digitales
2.1.2.2.  Qué se debe medir en una plataforma?
2.1.2.3.  Aspecto Legal
2.2. Factor Humano
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ANEXO II: RESULTADOS DE CASO DE ESTUDIO
1. Resumen de caso
2. Proceso de Digitalizacion

2.1. Modelos de Negocios

Existen muchos tipos de modelos de negocios en el area digital como ser fabricante vende
directamente al consumidor final (Direct to Consumer); Comercio Social dentro de los cuales se
encuentra Facebook, Instagram, Youtube; Programa de suscripciones, Malls Virtuales o
Marketplaces y Economia Compartida (Sharing Economy).

Economia Compartida (Sharing Economy) se trata de un modelo de negocio
completamente online, que ayuda a conectar a particulares con el fin de encontrar un
servicio, ya sea de turismo o con fines académicos. Algunos ejemplos son los Airbnb,
Crehana, entre otros.

2.2. ;COomo seleccionar una plataforma de e-commerce?

Para seleccionar una plataforma para un negocio e-commerce, se debe comenzar
seleccionando un stack tecnoldgico, también llamado stack de soluciones o ecosistema de datos,
el cual es una lista de todos los servicios tecnoldgicos utilizados para construir y ejecutar una sola
aplicacion.

Los desarrolladores hablan de stacks tecnoldgicos porque facilitan la comunicacion
de grandes cantidades de informacion sobre como se construye una aplicacién. A
continuaciones se enumera como un stack tecnoldgico puede y debe complementar la solucion de
e commerce, los cuales pueden variar:

CDN (Content Delivery Network)

CMS (Content Management System)
CDP (Customer Data Platform)
Personalizacion del sitio

Sistema anti-fraude

Gateway de pago

CRM (Customer Relationship Management)
WMS (Warehouse Management System
. OMS (Order Management System)

10. Sistema de comentarios

11. API

12. Marketing Cloud

©ooN R WDNRE
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El paso siguiente es determinar la estratégica para la plataforma. Para esto se debe realizar
un Business Model Canvas, el cual es un documento sumamente detallado para definir las
caracteristicas esenciales del canal digital, como ser:

El segmento de clientes o buyer personas.

La propuesta de valor que te hace Unico.

Cuéles serén los canales para atraer a los clientes.

Cuales seran los canales para establecer atencion y contacto con los clientes.

Estructura de costos para todo el negocio.

Quiénes seran los socios estratégicos en las diversas areas o actividades (logistica, marketing,
pasarela de pagos...)

Las fuentes de ingresos que estaran definidas en este negocio digital.

Las actividades esenciales para el funcionamiento del negocio.

Luego se prepara un Plan Comercial, el cual debe contemplar uno o dos afios de operacion,
en donde se deben detallar las ventas, 6rdenes y volumen de ingresos estimados para cada mes de
este periodo. El siguiente paso es desarrollar el Buyer Journey (viaje del cliente, lo cual implica
definir el viaje del cliente que se requiere, ya sea en corto (Minimum Viable Product o Producto
Minimo Viable), mediano y largo plazo. Realizar este trabajo permite ver la escalabilidad que se
debe considerar en la plataforma y el stack tecnoldgico requerido.

Es de suma importancia crear un equipo de trabajo dedicado al proyecto, ya que para
implementar un e-commerce se requiere de un proceso de transformacion digital y de cultura
organizacional, por lo que varias areas de la empresa deberan integrar esta transformacién para
apoyar en la definicion y sesiones al respecto desde sus diversas aristas.

2.2.1. Plataforma
Al tener una plataforma desde cero se debe seleccionar, analizar y montar todos los
complementos externos necesarios para que funcione al 100% este canal. Para ellos se necesitara
realizar varias integraciones, con elementos como:
Comprar el dominio y asociar el sitio a éste

e Implementar el sitio UX y optimizarlo
e Trabajar el diseiio y actualizarlo
e Actualizar el sitio para que se desempefie correctamente
En una plataforma propia se debe sumar estos elementos en los gastos operativos:
e El disefio y armado del sitio (implementacion + mantenimiento + CX).
e El costo de la plataforma (fijo o variable segun la plataforma)
e Costo del procesador de pagos.
e Los costos de envio y de devoluciones.
e El costo del trafico (publicidad, email marketing, etc).
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2.2.1.1.  Introduccién de Campanias digitales

Dentro de las campafas especiales, se encuentra el Posicionamiento en buscadores o
Search Engine Optimization (SEO por sus siglas en inglés), el cual trata sobre crear contenido en
un sitio web para tener un lugar relevante en los motores de bisqueda y atraer las visitas de posibles
clientes.

De acuerdo al Libro Blanco, las principales variables que van a lograr un mejor
posicionamiento organico ante la competencia son:
a. Tener alineado el titulo de tu publicacién a la demanda
Tener mas de un producto en stock.
Cumplir con los estandares de fotos en cuanto a cantidad y calidad.
Completar la marca, los atributos y el codigo universal de producto.
Tener una buena conversion promedio, tener el precio promedio o alineado a la expectativa
de la demanda.
f. Contar con politicas de devolucién flexibles y logistica idealmente coordinada por el propio

Marketplace.

g. Tener pocas ventas canceladas y muy pocos o ningun reclamo abierto.

©T oo o

Asimismo, se encuentra la Mercadotecnia en motores de busqueda o Search Engine
Marketing (SEM por sus siglas en inglés), la cual es un conjunto de estrategias de marketing que
buscan dar relevancia a una marca via online, por medio de anuncios pagados. Para un negocio
tipo e-commerce, un primer avance para esta estrategia, es que se debe disponer del personal
idéneo experto, o tercerizar con una agencia especialista, en llevar trafico con anuncios de calidad
en las diferentes plataformas.

2.2.1.2.  ¢Qué se debe medir en una plataforma?

La generacion, medicion y andlisis de la informacion de los usuarios conectados es
vital para la supervivencia de las marcas y organizaciones, por lo que también se puede ver
gue constantemente éstas se estan transformando para complacer a sus clientes con una
mayor personalizacion y atencion.

Para un e-commerce es importante tener bien definidos los Key Performance Indicators o
KPI’s, que se busca alcanzar y saber como los vamos a medir para ir mejorando y aumentando las
oportunidades para este canal. Para realizar estas mediciones, existen herramientas para medir cada
evento y entre las mas populares se encuentra Google Analytics para agregar los pixels y los
diversos eventos que se quieran medir. Se debe tener claro qué se quiere medir y principalmente
cuéles son las fuentes de generacion de potenciales clientes, y el porcentaje que termina comprando
para luego saber donde conviene invertir.

Ademas de las visitas, conversion y ticket promedio como los principales KPI’s, es
importante saber donde hicieron clic o en qué call to action dieron click cada uno de los visitantes

212



con el fin de optimizar el sitio o agregar herramientas como CrazyEgg, para ver con mapas de
calor cdmo mueve el mouse el visitante dentro del sitio.

También es importante medir la experiencia de los clientes al utilizar la plataforma para
obtener informacion para poder determinar que se puede mejorar del proceso. Los datos de los
clientes y los mismos clientes son quienes crean y determinan el éxito de una plataforma.

Hay plataformas que exigen tiempos de respuesta, porcentajes de demora o reclamos a los
que se debe estar muy atento. Mantener el nivel de satisfaccion del cliente es una tarea
complicada, pero hay diferentes maneras de automatizar esta comunicacion con respuestas
a las preguntas mas frecuentes, ya sea colocando un chatbot o configurar una serie de mensaje
en el sitio o por correo, o inclusive notificaciones con base al recorrido del cliente en el sitio.

2.2.1.3.  Aspecto Legal

En vista que las plataformas manejan y obtienen datos personales de los clientes que
podrian ser sensibles para conocerlos mejor y brindarles una atencion personalizada y un servicio
de calidad, pero se debe ser conscientes de qué tipo de datos se obtienen, como se manejan los
fines y para qué fines. Se debe proteger la informacion del cliente a toda costa y hay que tener
sumo cuidado sobre donde se almacenan, quién los recaba y para qué se usaran.

Todo esto hay que colocarlo en un aviso de privacidad de datos para que los usuarios
conozcan el tratamiento de la informacion, los fines o transferencias que pueda tener. Este aviso
puede ser presentado de forma verbal, fisica o electronica.

2.3. Factor Humano

No hay una respuesta ideal al nUmero de personas necesarias para manejar un
marketplace o un area de e commerce, pero una recomendacion sana es contar con al menos
cinco perfiles: una persona con perfil comercial, una persona con perfil de marketing, una
de depdsito, uno de IT y uno con un perfil de atencion al cliente.
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ANEXO IIl: GUIA DE ANALISIS DE DOCUMENTOS

Para obtener informacion de apoyo, se analizaran diversos documentos, tesis, investigacion
y reportes; para ello, se usaran las preguntas que se detallan posteriormente.
Preguntas guia para el analisis:
1. ¢Cuales son los beneficios de una plataforma digital web en una empresa MIPYMES?
2. ¢Cudles son las tecnologias utilizadas en las plataformas hoy en dia?
3. ¢Qué buscan las empresas al utilizar una plataforma digital web?
4. ¢Qué modelo de negocio es mas atractivo para una empresa para poder adquirir una
plataforma web digital?
5. ¢Realizaron algun anélisis o estudio?
6. ¢De donde es la empresa que realiz6 el documento?
7. ¢Qué experiencia tiene en el manejo de tecnologia?

Se analizaran dos documentos extendidos por la empresa Accenture. ES una empresa
internacional que cuenta con experiencia en el desarrollo de soluciones con herramientas
tecnoldgicas, entra ellas, plataformas digitales. Lo documentos son los siguientes:

e Plataformas Digitales. Definira a los ganadores y perdedores en la nueva economia.
e Cinco formas de ganar con las plataformas digitales.

También se analizara un tercer documento extendido mediante un programa del gobierno
de Espafia en Colaboracion del Banco Interamericano de Desarrollo, llamado “Digital Future
Society”, el cual posee un enfoque transnacional abarcando tanto Espaia y América Latina. El
documento es el siguiente:

e Economia de las plataformas y el Covid-19.

Analisis de Documentacion

Plataformas
Pregunta Digitales. Definira a Cinco formas de Economia de las

los ganadores y ganar con las plataformas y el Conclusiones
perdedores en la plataformas digitales. Covid-19.
nueva economia

¢Cuales son los
beneficios de una
plataforma digital
web en una
empresa
MIPYMES?
¢Cuales son las
tecnologias
utilizadas en las
plataformas hoy
en dia?
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Pregunta

¢Qué buscan las
empresas al
utilizar una
plataforma digital
web?

Plataformas
Digitales. Definira a

los ganadores y
perdedores en la
nueva economia

Analisis de Documentacion

Cinco formas de Economia de las
ganar con las plataformasy el Conclusiones
plataformas digitales. Covid-19.

¢Qué modelo de
negocio es mas
atractivo para una
empresa para
poder adquirir una
plataforma web
digital?

¢Realizaron algin
analisis o estudio?

¢De donde es la
empresa que
realizé el
documento?

¢ Qué experiencia
tiene en el manejo
de tecnologia?
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ANEXO IV: RESULTADOS DE ANALISIS DE DOCUMENTOS

Analisis de Documentacion

Plataformas Digitales.

Cinco formas de ganar Economia de las

Pregunta

Definira a los

ganadores y perdedores

en la nueva economia

con las plataformas
digitales.

plataformas y el
Covid-19.

Conclusiones

La data obtenida a los Una empresa Algunas acciones que | Las plataformas
diversos clientes de sus MIPYME puede refuerzan esta reinventan el
servicios los beneficios obtener beneficios tendencia son: modelo de
que ellas buscan son los tales como: ] negocio de una
siguientes: e Generar ingresos  Cambio defoco | empresa,
e Habilitar nuevas e Reducir costos haC|_a_ ambitosy | permitiéndoles
formas de e Innovar productos habilidades dar el paso a
interactuar con los y servicios especificas para | |anzar productos
clientes e Ganar velocidad de PrOVEET SEIVICIOS | o servicios,
e Desarrollar una comercializacion cspecializados. * | automatizar
plataforma como en el mercado. Transformacion | procesos, brindar
¢Cuales son negocio del modelo de una atencion
los e Reinventar la Todos y cada uno de negocio a mas proxima con
beneficios experiencia para estos beneficios modelos de el cliente final.
de una los clientes o puede obtenerlos suscripeion
plataforma empleados desde cualquier lugar, focalizados en el
digital web e Lanzar productos ya que una plataforma cliente fina
en una COMO Servicios vive en la nube por * Delamisma
empresa e Automatizar decirlo de alguna manera que ha
MIPYMES? procesos de forma, la cual vuelve sucedido en otros
distribuidos accesible a todo aquel Zicltgges' muchas
topimesinde | e 0t | plntoms e
servicios
virtuales han
lanzado
iniciativas
especificas para
mitigar el
impacto de la
pandemia.
Una fuerte Segun el estudio No se encontrd En conclusion la
orientacion por las realizado un desarrollo informacion esta tendencia de
tecnologias de cddigo con una informacion en el tecnologia o
) desarrolladas en estructura modular y la documento. herramientas son
cCualesson | canas v en servicios utilizacion de API. No se las orientadas a
las ; web. detalla con exactitud servicios web,
tecnologias algtn lenguaje en dando énfasis a
utilizadas en especifico o estructura la demanda de
las en servidores requerida, usuarios creando
plataformas pero si se enfatiza en un ambiente
hoy en dia? crear un ambiente seguro seguro y una
proactivo que pueda infraestructura
responder adecuada a la
adecuadamente a la demanda.
demanda de usuarios.
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Pregunta

¢ Qué buscan
las empresas

Plataformas Digitales.

Definira a los

ganadores y perdedores
en la nueva economia

Las empresas hoy en
dia buscan que una
plataforma pueda
admitir maltiples
canales o flexibilidad
en cuanto a
dispositivos mdviles
0 web.

El hecho de
proporcionar
servicios
consumiendo API de
datos para facilitar el

Analisis de Documentacion

Cinco formas de ganar
con las plataformas
digitales.

Compartir informacién
para mejorar la
innovacion de nuevos
productos y servicios,
conectar los usuarios
finales con los productos
o las empresas.

Economia de las
plataformas y el
Covid-19.

Las plataformas son
una puerta de entrada
al comercio
electrénico para
muchos comercios de
barrio y tradicionales.
En este sentido la
crisis de la COVID-
19 ha supuesto un
vector de
digitalizacion muy
relevante para este
perfil de comercios

Conclusiones

Podemos decir
que las empresas
buscan captar
informacion para
mejorar sus
productos o
servicios
mediante la
utilizacion de
una plataforma
web.

al utilizar consumo de su gue en muchos casos
una informacion en otro eran reticentes a
plataforma software interno. utilizar dichos
digital web? Una amplia gama de canales
servicios, que
permita aumentar el
consumo Yy el valor
de sus datos y
servicios utilizados
en los negocios y
canales de la
empresa.
En su mayoria de las Una plataforma digital Da apretura a utilizar | En conclusién,
empresas que es un modelo de un modelo de no hay un
participaron en este negocio habilitado por negocio mas flexible, | modelo de
estudio, concordaron la tecnologia que crea permitiendo negocio
. en tres tipos de algin | valor al facilitar los combinar equipos establecido tan
?n%téeel a6k modelo de intercambios entre dos o | internos con cual que se
negocio es adquisicion de una mas grupos profesionales adapte de forma
Mas plataforma y fueron: interdependientes. Por externos. general a todas
T Planear y desarrollar | lo general, las ) las empresas.
para una una pla}taforma de plataf_orm:_is retnen a los s|gn|f|ca_que se
empresa forma interna. usuarios finales y a los debe _reahzar un
para poder Planear y desarrollar proQuctores para estudio para
adquirir una una plataforma en realizar transacciones conocer cual de
plataforma colaboracion conun | entre ellos. la yarledad es
web digital? proveedor externo. maés adecuado
Afiliarse a un para la empresa
proveedor de en la que se
software. requiriera

implementar una
plataforma web.
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Pregunta

Plataformas Digitales.
Definira a los
ganadores y perdedores
en la nueva economia

Analisis de Documentacion

Cinco formas de ganar
con las plataformas
digitales.

Economia de las
plataformas y el
Covid-19.

Conclusiones

Se realizo6 un estudio Se realiz6 un estudio Se realiz6 un estudio | Ver analisis
tomando como base tomando como base por parte de los
diversas encuestas diversas encuestas equipos de Digital anteriores.
aplicadas a 500 aplicadas a 500 Future Society, BID
. . ejecutivos a nivel C en ejecutivos a nivel C en Lab y las distintas
¢Realizaron . .
algan 12 paises, los 12 paises, los plataformas
andlisis o encuestados encuestados participantes en el
estudio? representaron a nueve representaron a nueve mismo.
' industrias que ofrecen industrias que ofrecen
servicios ya sea a otras servicios ya sea a otras
empresas 0 a empresas 0 a
consumidores consumidores.
Accenture es una Accenture es una El estudio fue Ver analisis
empresa de Estados empresa de Estados realizado por Digital
. De dénde Unidos que ofrece Unidos que ofrece Future Society, BID anteriores.
és Ia servicios y soluciones servicios y soluciones Lab.
estrategias, consultoria, | estrategias, consultoria,
empresa que o A
realizé el tecnologia digital y tecnologia digital y
operaciones. Tiene operaciones. Tiene
documento? : : .
presencia en 120 presencia en 120 paises.
paises.
Digital Future Ver andlisis
Accenture es una gt
Accenture es una Society es una
empresa que fue - - .
o . empresa que fue iniciativa espafiol anteriores.
constituida en el afio de - ~
N . constituida en el afio de para conectar
;Qué 1989, posee mas de 30 .
— ~ . 1989, posee mas de 30 expertos y
experiencia | afios en el manejo de la = .
; . afios en el manejo de la | emprendedores con la
tiene en el tecnologia, asi como . L
. ; . tecnologia, asi como mision de
manejo de brindando soluciones ; .
. L brindando soluciones comprender los
tecnologia? | tecnoldgicas a las oy .
tecnoldgicas a las desafios y
empresas que han .
. empresas que han oportunidades de la
confiado en sus - - .,
. confiado en sus servicios | transformacion
servicios. .
digital.
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ANEXO V: ANALISIS FODA

Tipo de preguntas para el andlisis:
a. ¢Cuantos competidores en el area de plataformas digitales existen actualmente en el
mercado meta?
¢ Cudles son las caracteristicas de los competidores en el negocio de las plataformas web?
¢Cudles son los servicios que ofrece la competencia?
¢Cudles es el valor de los servicios que ofrece la competencia?
¢Cuél es el rubro de los servicios que ofrece la competencia?

© o0 o

Las empresas que se analizaran son las siguientes:
e Terrate Impulsa
e PulpeCerca
e Busco Aqui 504
e Mall Multiplaza Click & Shop
e App de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.)

Analisis FODA
Empresa

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas Conclusiones

Terra te
Impulsa
PulpeCerca

Busco Aqui
504

Mall
Multiplaza
Click & Shop
App de entrega
a domicilio
(Glovo, Hugo,
etc.)
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ANEXO VI: RESULTADOS DE ANALISIS FODA

Las empresas que se analizaran son las siguientes:

Empresa

Terra te Impulsa
PulpeCerca
Busco Aqui 504

Mall Multiplaza Click & Shop
App de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.)

Analisis FODA

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Conclusiones

Fortalezas

Terra te
Impulsa

e Plataforma a
disposicion de
los
emprendedores.

e Es un catalogo
virtual para que
los
emprendedores
puedan ofrecer
sus productos.

o El perfil es
gratuito para los
emprendedores.

e Desarrolla
maédulos con
temas de interés
para las
MIPYMES.

e Cuenta con
alianzas con
instituciones
bancarias para
ofrecer
condiciones
preferenciales.

e La plataforma
cuenta con
aliados en el
sector privada y
entes
internacionales

e Depende de la
informacién que
proveen los
emprendedores.

el 0s
emprendedores
deben mantener
actualizado sus
catalogos de
productos en la
plataforma.

e Potenciales
fallas técnicas
con el boton de
compra.

o Ofrece apoyo
de
formalizacién
alos
emprendedore
S.

e La plataforma
brinda
asesorias en
finanzas
personales y
contabilidad.

e Ofrece
premios a los
emprendedore
S por su
desempefio.

ela
plataforma
posee
alianza con
las Camaras
de
Comercio.

Se encuentra

dirigida
especialmente
a MIPYMES,
a la fecha de
este analisis
posee tiendas
0
emprendimien
tos
pertenecientes
al Bazar del
sébado, su
motor de
busqueda se
enfoca en
promover de
primera
instancia los
productos
para luego
llegar ala
tienda, ofrece
pequefios
cursos de
formacion
para
emprendedor
es.

La plataforma
posee un
disefio limpio
y sencillo de
utilizar.
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Empresa

Fortalezas

Andalisis FODA

Amenazas

Conclusiones

‘ Debilidades Oportunidades

e Plataforma a e Depende de la e Ofrece apoyo ela Se encuentra
disposicion de los informacién de platafor | dirigida
emprendedores. que proveen formalizacién ma especialmente a

e Es un catalogo los alos posee MIPYMES, a la
virtual para que emprendedore emprendedore alianza fecha de este
los S. S. con las analisis posee
emprendedores elLos e La plataforma Cémaras | tiendas o
puedan ofrecer emprendedore brinda de emprendimientos
sus productos. s deben asesorias en Comerci | pertenecientes al

o El perfil es mantener finanzas 0. Bazar del sabado,
gratuito para los actualizado personales y su motor de
emprendedores. sus catdlogos contabilidad. busqueda se

e Desarrolla de productos e Ofrece enfoca en

Terra te madulos con enla premios a los promover de
Impulsa temas de interés platafo.rma. emprendedore primera
para las e Potenciales S por su instancia los
MIPYMES. fallas técnicas desempefio. productos para

e Cuenta con con el boton luego llegar a la
alianzas con de compra. tienda, ofrece
instituciones pequefios cursos
bancarias para de formacion
ofrecer para
condiciones emprendedores.
preferenciales.

e La plataforma La plataforma
cuenta con aliados posee un disefio
en el sector I|mp|_o_y sencillo
privada y entes de utilizar.
internacionales

e Proporciona e Aparentement e Pagos ela Actualmente se
informacion sobre e el contenido realizados via platafor | encuentra
las pulperias y no se Cddigo QR ma desactualizada y
mercaditos cerca encuentra mediante la posee sin
de la ubicacién actualizado billetera alianza mantenimiento
registrada de la digital con el ya que al realizar
persona en sesion TENGO Yy en banco una busqueda el
en ese momento. efectivo. Ficohsa | mapa no resalta

PulpeCerca ° Muestra I_a yla las pulp_erias 0
informacion a sus cerveceri | mercaditos
visitantes a cercanos.
mediante hondure
marcadores fia. La plataforma
georeferenciados posee
en un mapa de patrocinadores
google. fuertes.

e Activo en redes
sociales.
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Empresa

Fortalezas

Andalisis FODA

‘ Debilidades Oportunidades ~ Amenazas

e Es una plataforma

e Parece que el

e Podria

eEs una

Esta plataforma

Conclusiones

opciodn establecida
desde la
plataforma.

e Comunicacion y
notificaciones via
correo
electrénico.

web que provee contenido no expandirse a platafor solo se enfoca
informacién sobre se ha otras areas ma para en servicios de
los servicios de actualizado. geogréaficas buscar apoyo a la
salud, educacion, del pais. los poblacion en
empleo, apoyo e Es una servicios general de las
moral, recreacion plataforma disponibl ciudades donde
y seguridad sin fines de es para la opera; por lo
disponibles para lucro. poblacié tanto, no posee
la poblacidn. nen las una amenaza
Busco Aqui e Posee extension areas ni es
504 geogréfica en los geografic competencia
municipios de as de para Pocket
Tela, La Ceiba, apoyo. Deals.
Choloma, San Sin
Pedro Sulay embargo,
Tegucigalpa. el
e Muestra la enfoque
georreferenciacio es
ndela diferente
informacion a Pocket
provista. Deals.
e Posee alianza con e Proporciona e Posibilidade e Grupo Al momento de
varias tiendas. tiendas sde Roble realizar este
e Proporciona exclusivas expandir el analisis, la
visualizacién del para un sector catalogo de plataforma posee
catalogo de de la tiendas un pequefo
productos poblacion. afiliadas a la namero de
proporcionados en plataforma. tiendas
cada tienda. perteneciente al
e Brinda la opcion centro comercial
de reservacion de en su mayoria, se
Mall productos desde visualizan los
Multiplaza la plataforma, el productos y se
Click & pago se realiza en reservan los
Shop la tienda con la mismos para

posteriormente
adquirirlos en
tienda. Posee
marcas tanto
nacionales
reconocidas como
internacionales,
no esta dirigida
especialmente a
MIPYMES.
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Empresa

App de
entrega a
domicilio:
Hugo

Fortalezas

e Variedad de
servicios.

e Opciones de
busqueda, compra
y métodos de
pago.

e Anuncios y
promociones via
notificacion y pop
ups dentro de la
aplicacion.

e Distintas opciones
para la
adquisicion del
producto: recoger
en el local o
entrega a
domicilio.

e Proporciona chat
de soporte.

e Presencia a nivel
Centroamericano.

e Permite calificar
al repartidor que
brinda sus
servicios.

e Presente
solamente en
aplicacion
movil.

Analisis FODA

‘ Debilidades Oportunidades

e Crecimiento
de presencia
€n nuevas
rutas a nivel
nacional.

e Creacion de
plataforma
digital web
con las
mismas

la aplicacion
movil.

e Brindar
algln
dispositivo u
opcion de
panico a los
repartidores,
por
cualquier
situacion
(robo,
accidente,
etc).

e Aumento de
catalogo de
negocios y
locales que
deseen
adquirir el
servicio.

opciones que

Amenazas

e Se
encuentr
an
expuesto
sala
clonaci6
n de
tarjetas
ya sea de
débito o
crédito.

Conclusiones

La aplicacion se

encuentra
incursionando en
variedades de
servicios como
ser de entrega a
domicilio, tanto
pedidos de
comida como
compras en
tiendas de otra
naturaleza.
Cuenta presencia
en el mercado,
las tiendas
registradas no
son MIPYMES
sino grandes
empresas.

Sus métodos de
basqueda son
puntuales; es
decir, los nombres
de los negocios
estan registrados
en la aplicacion.
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Empresa

App de
entrega a
domicilio:
Pedidos Ya

Fortalezas

servicios: tiendas,
restaurantes,
mensajeria.

e Cuenta con
opciones de
busqueda, compra
y métodos de
pago.

e Tiene un proceso
establecido para
que las empresas
puedan seguirlos.

e Ofrece un chat de
Ayuda en linea las
24 horas.

e Brinda distintas
opciones para el
pago de la
compra: en linea o
pago en efectivo.

e Presencia a nivel
latinoamericano.

Andalisis FODA

eTiene un
pequefio costo
anico. Luego,
se realiza un
pago mensual
por
mantenimiento
del POS y una
minima
comision por
venta.

o El cliente
gestiona su
catalogo de
productos,
horarios y
negocio en
Partner Portal.

e Podria
expandirse a
otras areas
geogréaficas
del pais.

e Posibilidade
sde
expandir las
empresas y
tiendas
afiliadas a la
plataforma.

e Brindar
algln
dispositivo u
opcion de
panico a los
repartidores,
por
cualquier
situacion
(robo,
accidente,
etc).

Amenazas

e Proporcio

na un chat
de ayuda.

e Compromi
so de
increment
ar la
visibilidad
de la
empresa a
través de
una fuerte
inversion
de
marketing.

e Brinda un
equipo de
atencion
personaliz
ada para
ofrecer
soluciones

e Presente
en una
aplicacion
movil y
web.

e Se
encuentran
expuestos
ala
clonacion
de tarjetas
ya sea de
débito o
crédito.

Con una entrega a

Conclusiones

‘ Debilidades Oportunidades

e Posee variedad de

domicilio variado
que incluye desde
compras a
restaurantes hasta
farmacias. Esta
aplicacion se
enfoca
exclusivamente
en los servicios
de entrega a
domicilio de esta
manera
centralizando su
areaen el
mercado. Posee
posicionamiento
en el mercado.

Sus métodos de
basqueda son
puntuales; es
decir, los nombres
de los negocios
estan registrados
en la aplicacion.
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ANEXO VII: RESULTADOS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Para la aplicacion de esta herramienta se analizaran las siguientes las empresas:

e Terrate Impulsa

PulpeCerca

Busco Aqui 504

Mall Multiplaza Click & Shop
App de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.)

Analisis
Servidores y
hostings (VPS-
Virtual Private
Server)

VPS

-Amazon AWS
-Go Daddy
-Azure
-Contabo

Dominio
-Namecheap
-Amazon AWS
-Go Daddy

Internet

-Empresas de
Telecomunicaciones
Nacionales

Andlisis
-PulpeCerca
-Mall Multiplaza -
Click & Shop
-App de Entrega a
domicilio (Glovo,
Hugo, etc.)

/

Analisis
-TripAdvisor
-Airbnb

Poder de los Proveedores

\

Nuevos
Competidores

Anélisis
Comprador Directo
-Clientes MIPYMES

Consumidor Directo
-Consumidor Final

Analisis

-Busco Aqui 504
-Terra te impulsa

La cantidad de proveedores disponibles en el mercado es amplia, cada uno ofrece servicios
similares con cierta diferenciacion en costo, que radica en las caracteristicas del mismo que ofrece
cada uno, por tal razén no tienen ningun poder de negociacidn con respecto a Pocket Deals.
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Compafiias Rivales

Se considerd TripAdvisor y Airbnb como compafiias rivales ya que utilizan el mismo
modelo de negocios el cual es la economia compartida. Dicho modelo de negocio es
completamente en linea, que ayuda a conectar a particulares con el fin de encontrar un
servicio, ya sea de turismo o con fines académicos.

Nuevos Competidores

e Publicidad
Dentro de la plataforma se brindara publicidad de aquellas MIPYMES que deseen aparecer
en los espacios destinados.

e Posicionamiento de busquedas
Se brindard posicionamiento de busqueda con respecto a las empresas segun las
preferencias de los clientes consumidores.

e Clientes MIPYMES sin distincion de rubro
La plataforma Pocket Deals no realizara distincion con los clientes MIPYMES que deseen
aparecer en la misma.

e Cobros por suscripciones
Busco aqui 504 y Terra te impulsa no cobra suscripciones por aparecer en sus respectivas
plataformas, pero a diferencia de Pocket Deals ellos no realizan creacion de contenido
digital, promociones dentro de la misma, mineria y analisis de datos, calificacion y
comentarios.

Compradores
En el caso de Pocket Deals, los compradores son los clientes MIPYMES del Distrito

Central, los cuales incluyen los diferentes rubros en el mercado como ser reposterias, restaurantes,
librerias, cafeterias, ropa y accesorios entre otros. Ellos poseen un poder de negociacion alto,
dado que son la fuente principal de ingresos de la plataforma. La plataforma ofrecera diferentes
paquetes de suscripcion con diversas caracteristicas y cada uno con un diferente valor de venta.

Por lo tanto, los méargenes de beneficio en cada uno de estos paquetes muestran
notablemente el poder de compra y como los clientes especiales pagan precios diferentes en
funcion de su poder de negociacion.

Por otra parte, existen los consumidores finales, quienes no compraran el servicio de la
plataforma, pero seran quienes la utilicen para buscar los productos y servicios de su eleccion.
Dado que ellos son quienes usardn Pocket Deals y buscaran lo que ofrecen los clientes
MIPYMES; esto les da un poder de influencia alto con respecto al contenido publicado en la
plataforma.

Productos Sustitutos

Existen productos sustitutos disponibles en el mercado, tales como PulpeCerca, Mall Multiplaza
Click & Shop y Apps de Entrega a domicilio como Pedidos Ya, Hugo, etc., Pocket Deals se
diferencia de estos productos o servicios ofreciendo retroalimentacion a los clientes
MIPYMES, publicidad, posicionamiento de busqueda segun las preferencias de los clientes
consumidores y resefias y un monto de suscripcién menor.
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ANEXO VII: CUESTIONARIOS PARA ENTREVISTAS Y JUICIO DE EXPERTOS

10.
11.

12.
13.

14.

15.
16.

17.

web?

¢ Qué tecnologias y/o herramientas
son las méas adecuadas para
desarrollar una plataforma digital

Preguntas para las entrevistas a expertos:

¢ Qué tecnologias y/o herramientas son las mas adecuadas para desarrollar una plataforma
digital web?

¢Cudles son los proveedores de servicio de infraestructura disponibles?

¢ Cuél es el tipo de arquitectura adecuada a utilizar para el disefio?

¢Qué caracteristicas deben tener los posibles proveedores para la implementacion de la
plataforma?

En base a su experiencia, ¢Qué tipo de servicio adicional se podria ofrecer a los clientes en
una plataforma?

¢Cual es el tipo de tecnologia adecuada a utilizar para la comunicacion interna?

¢Cual es el tipo de tecnologia adecuada a utilizar para la comunicacion externa?

¢ Cudl es la expectativa del usuario en cuanto al disefio de una plataforma e interactividad
de la misma?

¢Cudl es la capacidad de adaptabilidad de la plataforma a los diferentes dispositivos
digitales (computadora y moviles)?

¢Cual son los tipos de herramientas para desarrollo del disefio web?

En base su experiencia, ¢Cual es el nimero ideal de recurso humano para operar la
plataforma?

¢ Qué cantidad de actividades se requieren para la implementacion de la plataforma web?
¢Cudl es la cantidad de recursos necesarios para cada actividad en la implementacion de la
plataforma web?

En base su experiencia, ¢Cual es el tiempo requerido para el desarrollo de cada actividad
en la implementacion de la plataforma web?

¢Cudles son los niveles de servicio necesarios para una plataforma web?

En base a su experiencia, ¢Cual es el tiempo de respuesta para resolver inquietudes de los
clientes?

¢Qué regulaciones internacionales se debe cumplir para la implementacion de una
plataforma web?

Entrevistas

Experto 1 Experto 2 Experto 3 Conclusiones

Pregunta

¢Cuales son los proveedores de
servicio de infraestructura
disponibles?

¢Cual es el tipo de arquitectura
adecuada a utilizar para el disefio?
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Entrevistas

Pregunta

Experto 1 Experto 2 Experto 3 Conclusiones

¢ Qué caracteristicas deben tener los
posibles proveedores para la
implementacion de la plataforma?
En base a su experiencia, ;Qué tipo
de servicio adicional se podria
ofrecer a los clientes en una
plataforma?

¢Cudl es el tipo de tecnologia
adecuada a utilizar para la
comunicacion interna?

¢Cudl es el tipo de tecnologia
adecuada a utilizar para la
comunicacion externa?

¢Cual es la expectativa del usuario
en cuanto al disefio de una
plataforma e interactividad de la
misma?

¢ Cudl es la capacidad de
adaptabilidad de la plataforma a los
diferentes dispositivos digitales
(computadora y méviles)?

¢Cual son los tipos de herramientas
para desarrollo del disefio web?

En base su experiencia, ¢Cual es el
ntmero ideal de recurso humano
para operar la plataforma?

¢Qué cantidad de actividades se
requieren para la implementacion
de la plataforma web?

¢Cudl es la cantidad de recursos
necesarios para cada actividad en la
implementacion de la plataforma
web?

En base su experiencia, ¢Cudl es el
tiempo requerido para el desarrollo
de cada actividad en la
implementacion de la plataforma
web?

¢Cuales son los niveles de servicio
necesarios para una plataforma
web?

En base a su experiencia, ;Cual es
el tiempo de respuesta para resolver
inquietudes de los clientes?

¢ Qué regulaciones internacionales
se debe cumplir para la
implementacion de una plataforma
web?
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ANEXO IX: RESULTADOS DE ENTREVISTAS Y JUICIO DE EXPERTOS

Resumen de las Entrevistas a Expertos

Entrevistas

Pregunta
Experto 1 Experto 2 Experto 3 Experto 4 Conclusiones
Recursos
Cada uno de estos aspectos 3ﬁ LZ?S&?:Z%E:?EN
estarian afectados horas v tiempo bara
directamente del equipo. y pop
poder determinar la
Tiempo cantidad.
Se recomienda realizar un estudio a base de
horas y tiempo para poder determinar la Este aspecto dependera de la Con respecto al recurso
cantidad. expertise del equipo de humano, se recomienda
Aspecto financiero trabajo para desarrollar la tener un senior
Con respecto al recurso humano, depende realizar analisis plataforma. developer, dos juniors
del enfoque. Podria ser minimo una persona. imi developer ya sean full .
q P preliminar para costos, per ya. Tanto para el factor tiempo y
tiempo y recurso stack o dividirlas las financi dos |
Sobre el recurso tiempo, se tardaria varios humano. conexiones habilidades de cada uno |n_an<_:(|1e_ro, todos OIS_ EXpertos
meses. Es un proceso gradual, se realiza un simultaneas. Financiero (uno enfocado en Front coincidieron en realizar un
oA estimado inicial y la idea es algo nuevo se End y Back End). estudio o andlisis previo para
1. ;Cudles la
A estimar cada aspecto.

cantidad de recursos
tanto financiero,
humano y de
tiempo, necesarios
para cada actividad
en la
implementacion de
la plataforma web?

comienza con una prueba de concepto; la
cual dura unas 5 semanas para probar los
puntos claves. Se debe planificar
considerando el Producto Minimo Viable
(Minimum Viable Product), el cual tarda de
2-3 meses. El proceso de soporte y
mantenimiento puede durar meses hasta
afios.

Con respecto al recurso financiero, se
necesitan minimo 10,000 délares. Un
consolidado de 5 digitos. Todo depende del
presupuesto, alto riesgo y poca experiencia
con un equipo nuevo. Las empresas grandes
tienen alertas para poder detectar problemas
antes.

Recurso humano

Se recomienda iniciar
€ON Poco recurso,
aproximadamente
ventas, servidor,
software.

Para iniciar un
emprendimiento. Para iniciar
0 hacer prueba de los
servicios de forma gratuita se
menciond Amazon y Google
Cloud.

Se necesita una fuerte
campafia publicitaria por
medio de redes sociales.

Aproximadamente se
necesitaria $5,0000 tan solo
para comenzar.

Humano

e Dos desarrolladores

e Mercadeo con
experiencia

e \entas

Sobre el recurso tiempo,
se tardaria alrededor de
9-12 meses para poder
realizar el andlisis,
disefio y desarrollo de la
plataforma. Y 1-2 meses
para poder implementar
la plataforma, en total
serian 10-14 meses para
la implementacion del
proyecto de la
plataforma.

Con respecto al recurso
financiero, se necesitan
40,000 ddlares para
poder realizar el
desarrollo de la
plataforma con 1000
doélares para la
implementacion durante
los primeros 6 meses.

En cuanto al recurso humano en
su mayoria coincidi6 que para un
emprendimiento que comienza es
iniciar con poco pero esencial, es
decir, la cantidad de recurso
humano para operar sin
dificultades.
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Entrevistas

Pregunta
Experto 1 Experto 2 Experto 3 Experto 4 Conclusiones
Proveedores
Los proveedores dependen Las caracteristicas son:
del plblico al que se quiera ser confiable y que no
1. ¢Qué Considerar un hosting ey Sl ST LA ) s S, En su mayoria coincidio que debe

caracteristicas deben
tener los posibles
proveedores para la
implementacion de
la plataforma?
(Hostings)

Las caracteristicas son: proveedores que ya
tengan experiencia, ver el portafolio de cada
uno de los proveedores, tiempo en el
mercado y facilidad de implementacion.

que brindaran soporte
si algo falla y que sea
confiable.

con un hosting compartido
mientras se van generando
mas visitas y trafico web.
Mencionados: Amazon s3,
hostinger , e ir escalando la
capacidad para reducir costos
y asf llegar al equilibrio del
emprendimiento.

Infraestructura como
servicio (laaS)
(Infrastructure as a
Service por sus siglas en
inglés) y estructura de
computacion sin servidor
(o serverless) para poder
reducir costos.

ser un proveedor confiable, con
facilidad de implementacion,
internacional, que brinde soporte
y que posea un fuerte
posicionamiento en el mercado.

2. ¢Cuaéles son los
proveedores de
servicio de
infraestructura
disponibles?
(Hostings)

Los posibles proveedores para servidores
son: Digital Ocean y Amazon AWS.

Los posibles proveedores para servicio de
infraestructura: GoDaddy.

Los recomendados
son: Apex, Azure,
GoDaddy.

Proveedores
nacionales no
convendria para un
proyecto pequefio 0 en
sus inicios.

Los sugeridos son: Google
Cloud Platform, Hostgator,
Hostinger, Digitalocean,
Heroku.

Los posibles
proveedores son: Azure,
Google Cloud, Amazon
AWS, GoDaddy.

Se coincidieron con los siguientes
proveedores de infraestructura:

Amazon AWS
Azure

Google Cloud
GoDaddy

Comunicacién

1. ;Cudl es el tipo
de tecnologia
adecuada a utilizar
para la
comunicacion:
interna para el
equipo de desarrollo
y externa para los
clientes?

Para la comunicacion interna, se les sugiere
usar Slack, Jira (scrum), Zoom para las
llamadas, Trello y Pivotal Tracker.

Con respecto a la comunicacion externa, se
les recomienda Confluence (documentacion)
y Zoom para las llamadas.

Brindar chat dentro del
mismo proyecto que
responda preguntas
frecuentes con un bot,
clientes externos.

Via Correo
electronico,
internamente.

Interna

Whatsapp
Telegram
Teams
Slack
Discord

Externa

e Correo Electrénico
e Llamadas telefonicas

Consumidor final

e Redes sociales
e Bots.

Para la comunicacion
interna, se les sugiere
usar Office 360 ya que
ofrece la opcién de
Teams para chats y
llamadas. También se
puede usar Slack, Trello
o Jira.

Con respecto a la
comunicacion externa, se
les recomienda usar
Zoom para webinars y
correo electronico para
mantener comunicacion
con los clientes
MIPYMES y
consumidor final.

La mayoria de los expertos
coinciden que para la
comunicacion interna se puede
utilizar:

Y para la comunicacion externa
lo siguiente:

Correo electrénico

Jira
Trello
Slack
Teams
Zoom

Zoom
Chat

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Entrevistas realizadas a Expertos (2021).
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Pregunta

Experto 1

Experto 2

Entrevistas

Experto 3

Experto 4

Conclusiones

Comunicacién

2.Enbaseasu
experiencia, ¢Cual
es el tiempo de
respuesta para
resolver inquietudes
de los clientes?

El tiempo de respuesta para resolver
inquietudes depende de la gravedad de la
misma. Por ejemplo, si se cae el servidor
debe ser menor a una hora. En el caso que
sean preguntas, debe ser rapido y la
respuesta en menor a una hora para indicar
que “se esta trabajando en ello”.

Establecer politicas
para el tiempo de
respuesta adecuado de
las preguntas segin
sea la naturaleza de las
mismas.

Menos de 3 horas, es el
tiempo estimado para
responder a los clientes

MIPYMES. Lo més pronto

posible

Al consumidor final se le
puede brindar el tiempo de

espera aproximadamente de
15 a 30 min. Se recomienda

utilizar un bot tomando las
preguntas frecuentes.

El tiempo de respuesta
para resolver inquietudes
debe seguir un Acuerdo
de nivel de servicio
(Service-level
agreement).

El tiempo de respuesta
para resolver
inquietudes/ consultas
debe ser estandar de 24-
48 horas.

El tiempo de respuesta
para resolver pregunta
puntal debe ser de 24
horas.

El tiempo de respuesta
para la caida del servidor
0 servicio debe ser de 8-
10 horas.

El tiempo de respuesta dependera
de la naturaleza de la pregunta y
de las politicas establecidas por la
empresa, asi como también el
publico remitente de dicha
pregunta. Al cliente MIPYME se
debe dar respuesta en cuanto sea
posible.

Al cliente final se estimé que un
tiempo prudente de respuesta
seria entre 24 a 48 horas si es una
consulta directa via correo. Un
chat bot disminuye el tréfico y
tiempo de respuesta a dudas al
resolver preguntas frecuentes con
dicha herramienta.

Desarrollo

1. ;Cual es el tipo
de arquitectura
adecuada a utilizar
para el disefio?

El tipo de arquitectura adecuada a utilizar
para el disefio son para infraestructura:
servicio de hostings, AWS, Heroku.

Para Back End, se sugiere usar Note.js,
Robin, o Rails. Para Back End, se sugiere
usar React. En el caso de base de datos, se
recomienda usar Postgres o Mongo DB.

Desarrollo en tres
capas:

Base de datos

Ldgica del negocio en
web service
(BackEnd)

FrontEnd

Hardware

Platform SAAS service
amazon

Hosting compartido

Cadigo

Depende en gran medida del

conocimiento de los
programadores, se

recomienda que se distribuya

con un desarrollador
Backend y un Frontend.

El tipo de arquitectura
adecuada a utilizar para
el disefio son base de
datos y computacion sin
servidor (o serverless)
para el Front End y Back
End como Cloud Front o
arquitectura Lambda.

Los expertos coincidieron en que
debe ser una estructura enfocada
en web service, es decir, dos
proyectos que conforman uno
dividido en backend o servicios
web y frontend también conocido
como vistas de usuario.

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Entrevistas realizadas a Expertos (2021).
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Pregunta

Experto 1

Experto 2

Entrevistas

Experto 3

Experto 4

Conclusiones

Desarrollo

2. De los tipos de
herramientas que
existen para el
desarrollo web,
¢cudl considera que
es la mas adecuada
para desarrollar una
plataforma web?

El tipo de arquitectura
adecuada a utilizar para el
disefo son para infraestructura:
servicio de hostings, AWS,
Heroku.

Para Back End, se sugiere usar
Node.js, Robin, o Rails. Para
Back End, se sugiere usar
React. En el caso de base de
datos, se recomienda usar
Postgres o Mongo DB.

Se recomienda
herramientas con
soporte y respaldo.
Mencionadas
tecnologias de
Microsoft,Oracle.

Por simplicidad y
conocimiento
general el patron
MVC orientado a
servicios web.

Se recomienda
utilizar el lenguaje
o las herramientas
en la que se tenga
mayor expertise
por parte de los
desarrolladores
para disminuir la
curva de
aprendizaje.

De las herramientas que
existen, pueden utilizar
para base de datos como
Progress o MYSQL; para
Front End pueden usar
React.js y Back End
pueden usar Python o
Node.js.

Utilizar herramientas que permitan un desarrollo
orientado a servicios web, como las siguientes:

Bases de Datos

e  PostgreSQL

e  MySQL
Frontend:

e  Reactjs
Backend

e  Python

e  Node.js

3. ¢(Cuales son los
niveles de seguridad
necesarios para una
plataforma web?

Los niveles de seguridad
necesarios serian las llaves de
los servicios encriptadas, usar
variables de entorno para evitar
exposicion e ingenieria reversa;
proteger contra ataques DDOS
y seguridad de usuario (base de
datos, limitar accesos).
Asimismo, usar Whitelist, para
restrucc al HTH al servidor, y
Autenticacion de maltiples
factores (Multi-factor
authentication).

Fortalecer la seguridad
via servidor. Brindar
token de autenticacion
en los web service.
Certificado de
seguridad en el sitio
firewall.

Se recomienda poseer
una buena seguridad.

Utilizacion de
roles para los
usuarios, firewall,
pruebas de estrés
para los
servidores, inicio
de sesion,
realizacion de
pruebas unitarias
y realizar backups
de las bases de
datos.

Los niveles de seguridad
necesarios serfan
Certificacion de seguridad
en 3 niveles, encriptacion
de 126 bits, recomendacion
y respaldo de datos, y
aislamiento a nivel de
servicio y tener su propia
nube. Asimismo, usar
herramientas internas de
debugeo para identificar
vulnerabilidades dentro del
cadigo fuente para asi se
mejora el mismo para
evitar hackeos y proteger
los datos como ser
Sonarqube.

La mayoria de la seguridad las sugeridas fueron las
siguientes:

Servidores
e  Certificado SSL en 3 capas

e  Pruebas de estrés
e  Uso de whitelist

e  Firewall
Base de datos

e  Accesos limitados
e  Realizar backups periédicamente

Servicios Web

e  Tokens de autenticacion encriptados
Cadigo

e  Pruebas unitarias

e Inicio de Sesion
e  Uso de roles para gestionar permisos

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Entrevistas realizadas a Expertos (2021).
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Pregunta

Experto 1

Experto 2

Entrevistas

Experto 3

Experto 4

Conclusiones

Desarrollo

4. ;Qué actividades
considera usted
necesarias para la
implementacion de
una plataforma
web?

Las actividades en el marco
general necesarias serian
proceso scrum, se ven
resultados en buen tiempo. Para
la parte de planeacion usar
stand-up meeting de manera
diaria, una reunién de pie es
una reunion en la que los
asistentes suelen participar
mientras estan de pie, y sprint,
un periodo breve de tiempo fijo
en el que un equipo de scrum
trabaja para completar una
cantidad de trabajo establecida
(duracion normal son 2
semanas).

Lluvia de ideas

identificar los tipos de
usuarios y los roles.

Analizar las
tecnologias a utilizar y
hosting.

Comienzo del
desarrollo.

Validar viabilidad
de la idea
auxiliandose con
el producto
minimo viable.

Realizar pruebas
con los clientes
consumidor y
MIPYMES,
obtener
retroalimentacion
de ambas partes
para mejoras.

Programar
actividades y
distribucion de las
mismas entre los
miembros del
equipo.

Las actividades en el
marco general necesarias
para la implementacion de
una plataforma web son un
analisis de requerimientos
y funcionalidades, el
desarrollo, pruebas e
implementacion.

Para la implementacion de
este tipo, les recomiendo
que utilicen una estructura
de desarrollo y operaciones
(development-operations
devops por si siglas en
inglés) y scrum agile.

También se debe
considerar la
automatizacion de pruebas
como ser pruebas de
regresion.

En resumen, la metolodia Scrum y Agil fueron las
herramientas adecuadas que se mencionaron para
realizar las actividades para el desarrollo de la
plataforma web Pocket Deals.

Las actividades que se deben llevar a cabo seria:

e  Analisis de requerimientos Funcionalidades
Desarrollo

e  Pruebas

e  Implementacion.

5. ,Cuéles la
capacidad de
adaptabilidad de la
plataforma a los
diferentes
dispositivos
digitales
(computadora y
moviles)?

La plataforma debe ser
adaptable y disefio web
adaptable si o si a los
dispositivos moviles, tablet en
general en todos..

La plataforma debe ser
totalmente adaptable a
los diferentes
dispositivos digitales.

La plataforma
debe ser
totalmente
adaptable a los
diferentes
dispositivos
digitales. Se
recomienda llegar
a los clientes
MIPYMES con
una plataforma
web y al
consumidor final
de forma movil.

Por la tendencia global, se
estan usando mas tablets o
celulares; por tal razén
debe ser adaptable y disefio
web adaptable
(responsive).

Asimismo, se debe incluir
los diferentes navegadores.

Todos los expertos coincidieron que la plataforma debe
adaptarse a los diferentes dispositivos digitales asi
como también a los distintos navegadores de la web.
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Pregunta

Experto 1

Experto 2

Entrevistas

Experto 3

Experto 4

Conclusiones

Desarrollo

6. ¢Cual es la
expectativa del
usuario en cuanto al
disefio de una
plataforma e
interactividad de la
misma?

La expectativa del usuario seria
la interfaz de usuario (Ul User
Interface) y experiencia de
usuario (UX User Experience).
Ademas, esperaria que fuese
facil de usar, encuentre lo que
busca, que se pueda navegar y
un disefio inteligente.

La experiencia del
usuario lo ideal

deberia ser intuitiva y

facil.

Clientes
MIPYMES

Las empresas
considerando que
el disefio permita
0 esté dentro de
los parametros
permitidos por la
misma.

Consumidor Final

La plataforma
debe ser lo méas
sencillay facil de
utilizar, que sea
intuitiva.

La expectativa del usuario seria que al
ser un producto online al darle clic el
tiempo de respuesta sea en 5
segundos. Ademas, que sea accesible
(inclusivo); es decir, que posee un
estandar de estructura para verificar
en los navegadores.

Se coincidi6 que el disefio de la plataforma
debe ser lo mas sencillo, intuitivo y facil de
utilizar.

7. En base a su
experiencia, ¢Qué
tipo de servicio
adicional se podria
ofrecer a los clientes
en una plataforma?

Con respecto a los servicios
adicionales que se podria
ofrecer, Quality Assurance para
realizar analisis exploratorio
del producto para ver qué tanta
falla.

Crear un proceso automatizado
para testar las plataformas.

Realizar la exploracién y
evaluacion del disefio para
evaluaciones de la efectividad
de la interfaz.

Brindar el servicio de analisis
de datos.

Ofrecer soporte
técnico.

Servicio de envio
de mails,
notificando al
consumidor final
las promociones
brindadas por las
empresas dentro
de las empresas,
puede ser
utilizando correo
electrénico o
mensaje de texto.

Con respecto a los servicios
adicionales que se podria ofrecer,
serian anuncios/ publicidad para que
aparezcan primero y que se ofrezcan
en paquetes.

Ofrecer un manejo de cartera de
clientes; esto a través de brindar
informes de lo que los consumidores
finales estan buscando o que estan
diciendo de las empresas. Se podria
hacer un dashboard que muestre
cuantos usuarios han tenido, cuantos
comentarios han tenido, nimeros de
visitas y analisis de datos. Esto con el
tiempo podria incluir un programa de
Inteligencia Artificial que genera un
patrén de quienes estan consumiendo
tus productos y realice
recomendaciones/ analisis.

Cada experto proporcion6 un servicio extra
que se pueda ofrecer en la plataforma y
fueron los siguientes:

e  Ofrecer soporte técnico aparte a las
MIPYMES de la plataforma.

e  Enviar notificaciones via mensajes de
texto o correo electrénico de las
promociones de los clientes MIPYMES
a los clientes consumidores.

e  Ofrecer un manejo de cartera de
clientes; esto a través de brindar
informes de lo que los consumidores
finales estan buscando o que estan
diciendo de las empresas.

e  Ofrecer Quality Assurance para realizar
analisis exploratorios al producto para
detectar fallas.
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Pregunta

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Entrevistas

Experto 4

Regulaciones

1.:Qué
regulaciones tanto
nacionales como
internacionales se
deben cumplir para
la implementacion
de una plataforma
web?

Si existen regulaciones a nivel
nacional, recomiendo que las
busquen.

A nivel internacional, existe la
HIPAA que es la Ley de
Portabilidad y Responsabilidad
de los Seguros Médicos.

Llevar registro
contable de los
ingresos,
aparentemente
existirfa regulacion por
parte de la SAAR.

Si la empresa brinda
servicio netamente a
Honduras, velar por
los aranceles
establecidos en el pafs.

Notificar al
usuario qué tipo
de datos
personales se
utilizaran
(Ejemplo cookies
o disclaimers).
Informarle al
usuario.

A nivel nacional, no existen y no se
regulan este tipo de plataformas.

A nivel internacional, se debe cumplir
con Reglamento General de
Proteccion de Datos o General Data
Privacy Regulation (GDPR por sus
siglas en inglés); proteccion de datos;
Tratados de Libre Comercio (a nivel
centroamericano y e-commerce) y
Términos de Condiciones.
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ANEXO X: ENCUESTA PARA CONSUMIDOR FINAL

Universidad Tecnoldgica Centroamericana

Encuesta para Consumidor Final

La presente encuesta tiene como propdsito, la recopilacién de informacion que permita
identificar aspectos elementales para la realizacion de una investigacion en el marco de la Maestria
en Administracion de Proyectos de UNITEC, la cual est4 enfocada al estudio de prefactibilidad de
la plataforma digital de busqueda de servicios y producto “Pocket Deals” para MIPYMES en la
ciudad el Distrito Central. Agradeceriamos su mas sincera colaboracion respondiendo la siguiente
encuesta, la cual no le compromete en ningun aspecto.

Muchas gracias de antemano por su colaboracion.

Nota: EI consumidor final es aquel usuario que utilizaran la plataforma web ya sea para
poder buscar productos y servicios, dentro del rango de las edades de 15 afios en adelante.

Aspectos Demograficos

1. Sexo
o Femenino
o Masculino

2. Edad
o 15-20 afos
21 - 25 afios
26 - 30 afos
31 - 40 afos
40 afios en adelante

o O O O

3. Estado civil
o Soltero/a
o Casado/a
o Unién libre
o Divorciado/a
4. ¢En qué ciudad vive?

o Tegucigalpa
o Comayaguela
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5. ¢Cual es su nivel de escolaridad?

©)

o O O O

Primaria completa
Primaria incompleta
Secundaria completa
Secundaria incompleta
Técnico

Plataforma Digital Web

6. ¢Cuadl es su nivel de conocimiento tecnolégico?

©)

o O O O

No tiene conocimiento
Basico

Intermedio

Experto

Prefiero no decirlo

o O O O

Universitaria completa
Universitaria incompleta
Ninguno

Otro. Especifique cual.

7. ¢Hautilizado algan tipo de plataforma web digital para realizar compras en linea?

©)
©)

Si
No

Si su respuesta a la pregunta anterior fue Sl, continte con la pregunta 8. Si su respuesta fue NO,
pase a la pregunta N. 9.

8. ¢Qué tipo de plataformas ha utilizado? Puede seleccionar mas de una opcion.

[
[]
[]
[

Paginas web

Redes Sociales

App de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.)
Otras. Especifique cudl.

9. ¢Cuadl de las siguientes herramientas recurre usted para realizar a basqueda de un producto,

servicio o empresa? Puede seleccionar méas de una opcion.

[

U
0
U
U

Motores de busqueda: Google, Yahoo, etc.
Redes Sociales

Recomendaciones de terceros

App de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.)
Otras. Especifique cual.
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10. En base a la pregunta anterior, ;Qué tipo de productos o servicios ha buscado? Puede
seleccionar mas de una opcién.

1 Alimentos y bebidas 1 Reposteria

1 Libros 1 Tecnologia

1 Mascotas y Accesorios 1 Arte y Fotografia
1 Belleza 1 Restaurante

1 Entrenamiento 1 Cafeteria

1 Ropay accesorios

11. Otro. Especifique cudl. ¢Esta interesado en utilizar una plataforma web para buscar los
productos o servicios de su preferencia?
o Si
o No

Si su respuesta a la pregunta anterior fue Sl, continGe con la pregunta 12. Si su respuesta fue NO,
pase a la pregunta N.13.

12. ;Estaria interesado en brindar comentarios o resefias sobre los productos o servicios que ha
comprado?
o Si
o No

13. ¢ De qué forma le gusta dar su opinién sobre los productos o servicios que ha comprado? Puede
seleccionar més de una opcion.
1 Comentario
Resefas
Calificacion del servicio o producto
Recomendacion
Otros. Especifique cual.

O 0Ooogogd

14. ;Qué caracteristicas del disefio de una plataforma considera que son de importantes? Puede

seleccionar més de una opcion.

1 Facil de usar

Adaptabilidad a los dispositivos digitales
Velocidad de carga
Seguridad del sitio web
Disefio
Otros. Especifique cual.

O dodogd
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ANEXO XI: RESULTADOS DE ENCUESTA PARA CONSUMIDOR FINAL

ECF-001

ECF-002

ECF-003

ECF-004

ECF-003

ECF-006

ECF-007

ECF-008

ECF-00%

9/17/2021 3:12:11 Masculino

9172021 20:42:10 Masculino

91772021 20:44:38 Femenmo

21772021 20:35:14 Femenmo

971772021 21:11:24 Masculino

21772021 21:18:26 Femenmno

1772021 22:39:54 Femenmo

91772021 22:46:57 Femenmo

91772021 22:47:26 Femenino

2 Edad

21 - 25 afios

31 - 40 afios

31 - 40 afios

31 - 40 afios

26 - 30 afios

21 - 25 afios

31 - 40 afios

26 - 30 afios

21 - 25 afios

3. Estado
cmvil

Soltera’a

Soltera’a

Casado'a

Cazado'a

Soltera’a

Selteraz

Unidn hibre

Selteraz

Selteraz

4. ;En qué

cmdad vive?

Tegucizzlpa

Tegucizzlpa

Tegucizalpa

Tegucizzlpa

Tegucizzlpa

Tegucizalpa

Tegucizzlpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

5. {Cual es su nivel
de escolaridad?

Unrversitana
meompleta

Unrversitana
completa

Universitana
completa

Secundana completa

Universitana
completa

Unrversitana
completa

Unrversitana
completa

Universitana
completa

Unrversitana
completa

6 ;Cual es su
nivel de
conocimiento
tecnologco?

Experto

Experto

Basico

Intermedio

Experto

Intermedio

Basico

Basico

Basico

seleccionar mas de una
opeisn.

Paginas web, App de
entrezz a dooucilio
{(Glove, Hugo,_ ete )

Paginas web, App de
entrezz a dooucilio
{(Glove, Hugo,_ ete )

Redes Sociales

Fede: Sociales

Pimnas web, Redes
Socizles, App de

entrezz a dooucilio
{(Glove, Hugo,_ ete )

Pazinas web, App de
entrezz a denueilio
(Glove, Hugo, ate)

Paginas web, Redas
Sociales, App de

entrezz a denueilio
{(Glove, Hugo,_ ete )

Pagzinas web, Redas
Socizles, App de

entrezz a dooucilio
(Glove, Hugo, ate)

Fedes Sociales, App de
entrezz a denueilio
{(Glove, Hugo,_ ete )

9.;Cuil de las siguientes
herramientas recurre usted
para reahizar |a bisqueda
de un producio, servicio o

empresa? Poede

seleccionar mas de una
Motores de blsqueda:
Google, Yahoo, etc, Redes
Sociales, App de entreza a
domecilio (Glove, Hugo,
ete.)

Motores de blsqueda:
Google, Yahoo, etc,
Recomendaciones de
terceros, App de entrega a
domecibo (Glove, Hugo,
ete.)

Redes Sociales

Motores de busqueda:
Google, Yahoo, etc, Fedez
Soctales

Motores de busqueda:
Google, Yahoo, etc, Fedez
Sociales,
Recomendaciones de
terceros, App de enfrega a
domecibo (Glove, Hugo,
ete.)

Motores de busqueda:
Google, Yahoo, etc, Redes
Sociales,
Recomendaciones de
terceros, App de entrega a
domecilio (Glove, Hugo,
ete.)

Motores de busqueda:
Google, Yahoo, etc, Redes
Sociales, App de entreza a
domecilio (Glove, Hugo,
ete.)

Motores de blsqueda:
Google, Yahoo, etc, Fedez
Seciales, App de entreza a
domecibo (Glove, Hugo,
ete.)

Redes Sociales,
Recomendaciones de
terceros, App de enfrega a
domecilio (Glove, Hugo,
ete.)
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10_En base a la pregunta
antenor, ;(ué fipo de
productos o servicios ha

buscado? Poede
seleccionar mas de una

Alimentos y bebidas,
Tecnologia, Restawrante,
Cafeteria

Almentos y bebadas,
Reposteria, Tecnologia

Restaurante

Belleza, Ropa vy accesorios,

Reposteria, Restaurante

Alimentos y bebidas,
Reposteria, Tecnologia,
Restaurante, Cafeteria

Alimentos ¥ bebidas, Ropa
v accesarios, Reposterta,
Restaurante, Cafeteria

Alimentos v bebidas,
Belleza, Ropa vy accesorios,
Reposteria, Tecnologia,
Restaurante, Cafeteria

Alimentos v bebidas,
Belleza, Reposteria,
Tecnologia, Restawramte,
Cafeteria

Alimentos v bebidas,
Belleza, Ropa v accesorios,

Reposteria

11_;Esta mteresado
en uhhzar una
plataforma web para
‘buscar los productos
o servicios de sa

preferencia?

51

51

51

51

51

51

51

51

51

| i
mieresado en
‘brindar comentanos
0 resefias sobre los
productos o
servicios que ha
comprado?

51

51

51

51

51

51

51

51

13.;De qué forma le
gusta dar su opmon.
sobre los productos o
servicios qoe ha
comprado? Puede
seleccionar mas de una
opcion.

Cabificacion del servicio
o producto

Comentanio, Resefias,
Cabificacion del servicio
o producto,
Fecomendacion

Calificacion del servicio
o producto

Cahficacion del sericio
o producto

Comentanio, Resefias,
Cahficacion del sericio
o producto,
Fecomendacion

Comentario

Fesefias

Cahficacion del sericio
o producto

Comentario,
BRecomendacion

14 ; Qe caracteristicas del
disefio de una plataforma
considera que son de
mmportantes? Poede
seleccionar mas de una
opeidn.

Facil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositives digitales,
Velocidad de carga,
Seguridad del sitio web,
Dnsefio

Facil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositives digitales,
Velocidad de carga,
Seguridad del sitio web

Facl de usar

Facil de usar, Velocidad de
carga, Segundad del zitio
web, Dhsefio

Facil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositives digitales,
Velocidad de carga,
Seguridad del sitio web,
Dhsefio

Facil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositives digitales,
Velocidad de carga,
Segundad del sitio wehb,
Dhsefio

Facil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositives digitales,
Velocidad de carga,
Seguridad del sitio web,
Dhisenio

Facil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositives digitales,
Velocidad de carga,
Segundad del siho web,
Dhsefio

Facil de usar, Seguridad
del sitio web, Disefie
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ECF-010

ECF-011

ECF-012

ECF-013

ECF-014

ECF-015

ECF-016

ECF-017

ECF-018

ECF-01%

9/18/2021 11:49:36 Fememmo

9242021 14:35:33

9242021 14:37:58

9242021 14:38:23

2242021 14:38:40

9242021 14:42:49

9242021 14:44:09

S24/2021 14:47:12

9242021 14:47:53

2242021 14:48:17

Masculino

Masculino

Femenino

Femenimo

Femenimo

Maseulino

Masculino

Femenmo

Masculino

2 Edad

26 - 30 afios

26 - 30 afios

26 - 30 afios

26 - 30 afios

26 - 30 afios

26 - 30 afios

31 - 40 afios

40 afios en
adelante

26 - 30 afios

26 - 30 afios

3. Estado
el

Seoltero/a

Cazado/a

Cazado/a

Soltero/a

Soltero/a

Soltero/a

Soltero/a

Selteraz

Soltero/a

Soltero/a

4. ;En qué

cmdad vive?

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tegucigalpa

Tegucizalpa

Comayagiiel
a

Comayagiel
a

Tegucizgalpa

Tezucizalpa

Comayagiiel
a

Tegucizalpa

5. ;Cual es su nivel
de escolaridad?

Universitana
completa

Universitana
completa

Universitana
completa

Universitana
completa

Universitana
completa

Universitana
completa

Universitana

completa

Universitana
completa

Universitana
completa

Universitana
completa

Intermedio

Experto

Intermedio

Basico

Intermedio

Intermedio

Exparto

Intermedio

Intermedio

Intermedio

7.;Ha uhlizado

algim tipo de
plataforma web
digital para
realizar
compras en
linea?
51
51
51
51
51
5
5
HNo
51
51

8. ;Qmé tipo de
plataformas ba
utilizado? Puede

seleccionar mas de una

opcion.

Paginas web, Fedas
Socales, App de
entrezz a domucilio
(Glovo, Hugo, ete)
Paginas web, App de
entrega a domucilio
(Glove, Hugo, ete)

Paginas web, App de
entrega a domucilio
(Glove, Hugo, ete)

Fedes Sociales, App de

entrega a domucilio
(Glove, Hugo, ete)

Paginas web, App de
entrezz a domucilio
(Glovo, Hugo, ete)

Fedes Sociales, App de

entrega a domucilio
(Glove, Hugo, ete)

Pagzinas web, Fedes
Sociales, App de

entrega a doomcilio
(Glove, Hugo, ete)
Pamnas web, Redes
Sociales, App de

entrega a domucilio
(Glove, Hugo, ete )
Paginas web, Fedas
Sociales, App de

entregz a domucilio
(Glove, Hugo, ete )
Paginas web, Fedas
Sociales, App de

entregz a domucilio
(Glove, Hugo, ete)

9 ;Cudl de las sigmentes
herramientas recurme usted
para realizar la busqueda
de un producto, servicio o

Redes Sociales,
Recomendaciones de
terceros

Motores de blisqueda:
Google, Yahoo, etc

Motores de blisqueda:
Google, Yahoo, ete, App
de entregz a domicilio
(Glove, Hugo, ete )}
Motores de blisqueda:
Google, Yahoo, ete, App
de entregza a domicilio
(Glove, Hugo, et}
Motores de blisqueda:
Google, Yahoo, ete, Fedas
Sociales, App de entrega a
domuciho (Glove, Hugo,
ete.)

Motores de blisqueda:
Google, Yahoo, ete, Fedas
Sociales,
Fecomendaciones de
terceros, App de entrega a
domueihio (Glove, Hugo,
ete.)

Motores de blisqueda:
Google, Yahoo, ete, Fedas

Sociales

Fedes Sociales

App de entrega a domuecilio
(Glove, Hugo, etc}

Motores de blisqueda:
Google, Tahoo, efc
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10_Fn base a la pregunta
antenior, ;Qué fipo de
productos o servicios ha

buscado? Pueds
seleccionar mas de una

Alimentos ¥ bebidas, Ropa
v accesarios, Reposteria,
Tecnologia, Restawrante

Mascotas v Accesonos,
Tecnologia

Tecnologia, Restaurante

Alimentos ¥ bebidas,
Tecnologia, Restaurante

Alimentos v bebidas,
Belleza, Reposteria,
Feestaurante

Alimentos ¥ bebidas, Ropa
v accasanos, Reposteria,
Restaurante, Cafeteria

Alimentos ¥ bebidas,

Tecnologia, Restawrante

Alimentos v bebidas,
Libros, Fopa ¥ accesorios,
Feeposteria, Tecnologia,

Arte v Fotografia

Alimentos ¥ bebidas, Ropa

v accesaries, Restaurante

Alimentos ¥ bebidas,
Libres, Belleza, Ropa v
accesonos, Tecnologia,
Festaurante, Cafeteria

11 _;Fsta mteresado
en utibizar una
plataforma web para
buscar los productos
o senicios de sa
preferencia?

51
51

51

51

51

51

No

12. ;Estaria
imteresado en
brindar comentarios
o resefias sobre los
productos o
servicios que ha
comprado?

51
No
51

51

51

51

51

51

No

13_;De que forma le
gusta dar su opmion
sobre los productos o
servicios que ha
comprado? Puede
seleccionar mds de una
OpCIOn.

Cahficarion del servicio
o producto

Comentario

Cahficacion del senvicio
o producto

Cahficacion del servicio
o producto

Cahficacion del servicio
o producto

Cahficacion del servicio
o producto

Calificacion del servicio
o producto

Cahficacion del senacio
o producto

Cahficacion del senvicio
o producto

Comentario, Fesefias,
Cahficacion del senvicio
o producto,
ERecomendacion

14 ; Qé caracterishicas del
disefic de yna plataforma
considera que son de
mmportantes? Poeds
seleccionar mas de una
opcion.

Faeil de usar,
Adaptabihidad a los
dispositivos digitales,
Segundad del sitio web
Adaptabihidad a los
dispositivos digitales

Faeil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositivos digitales

Faeil de usar, Sepunidad
del sitio web, Disefic

Faal de usar,
Adaptabilidad a los
dispositivos digttales

Faeil de usar,
Adaptabilidad a los
dispositivos digitales,
Segundad del sitio web

Velocidad de carga,
Segundad del sitio web

Facil de usar, Segundad
del siho web, Disefic

Facil de nusar, Velocidad de
carga, Segundad del sitio
web, Disefio

Faeil de usar, Segunidad

del siho web
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ANEXO XII: ENCUESTA PARA CLIENTE MIPYMES

Universidad Tecnologica Centroamericana

Encuesta para Cliente MIPYMES

La presente encuesta tiene como propdsito, la recopilacion de informacion que permita
identificar aspectos elementales para la realizacion de una investigacion en el marco de la Maestria
en Administracion de Proyectos de UNITEC, la cual est4 enfocada al estudio de prefactibilidad de
la plataforma digital de busqueda de servicios y producto “Pocket Deals” para MIPYMES en la
ciudad el Distrito Central. Agradeceriamos su mas sincera colaboracion respondiendo la siguiente
encuesta, la cual no le compromete en ningun aspecto.

Muchas gracias de antemano por su colaboracion.

Nota: Los clientes MIPYMES son aquellos usuarios que utilizaran la plataforma web para
poder promocionar sus servicios y/o productos.

Datos Generales

1. ¢Qué tipo de empresa tiene?
o Micro empresa (1 — 10 empleados)
o Pequefia empresa (11 - 50 empleados)
o Mediana empresa (51 - 150 empleados)

2. ¢En qué ciudad se encuentra ubicada su empresa?
o Tegucigalpa

o Comayaguela

3. ¢En qué rubro se desenvuelve su empresa?

o Alimentos y bebidas o Reposteria

o Mascotas y Accesorios o Tecnologia

o Publicidad y Marketing o Artey Fotografia

o Belleza o Restaurante

o Entrenamiento o Cafeteria

o Ropay accesorios o Otro. Especifique cudl.

4. ¢Cuéanto tiempo de operacion tiene su empresa?
o 0-1afos
o 2-3afos
o 4-5afos
o 5afos en adelante
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5. ¢Cudl es la escala de ingresos econémicos de su empresa?

©)

0O O O O O

6. ¢Cudl es el nivel de escolaridad del gerente de su empresa?

©)

o O O O

1,000 - 10,000 lempiras
11,000 - 20,000 lempiras
21,000 - 30,000 lempiras
31,000 - 40,000 lempiras
40,000 lempiras en adelante
Prefiero no decirlo.

Primaria completa o
Primaria incompleta o
Secundaria completa o
Secundaria incompleta o
Técnico

Plataforma Digital Web

Universitaria completa
Universitaria incompleta
Otro

Prefiero no decirlo

7. ¢Cudl es el nivel de conocimiento tecnologico del gerente de su empresa?

o

o O O O

No tiene conocimiento
Basico

Intermedio

Experto

Prefiero no decirlo

8. ¢Hautilizado algun tipo de plataforma web digital para ofrecer los productos o servicios de su
empresa?

©)
©)

Si
No

Si su respuesta a la pregunta anterior fue Sl, continte con la pregunta 9. Si su respuesta fue NO,
pase a la pregunta N. 10.

9. ¢Queé tipo de plataformas ha utilizado? Puede seleccionar méas de una opcion.

[]

0
0
U

Paginas web

Redes Sociales

App de entrega a domicilio (Glovo, Hugo, etc.)
Otras. Especifique cual.
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10. ¢ Esta interesado en utilizar una plataforma web para ofrecer los productos o servicios de su
empresa?
o Si
o No

Si su respuesta a la pregunta anterior fue S, continde con la pregunta 11. Si su respuesta fue NO,
pase a la pregunta N. 12.

11. ;Qué tipo de servicios complementarios le gustaria recibir de una plataforma web? Puede
seleccionar mas de una opcién.
1 Andlisis de los resultados para los reportes
Tutoriales de emprendurismo
Publicidad dentro de la plataforma
Generacion de contenido para redes sociales y la plataforma
Otras. Especifique cudl.

0 O 0 I B

12. Al hacer uso de una plataforma web para buscar servicios y productos, ¢Usted esperaria un
incremento en visitas/clientes a su empresa?

Si

No

Talvez

No sabe

o O O O

13. ¢ Esté interesado en recibir comentarios o resefias sobre los productos o servicios que ofrece?
o Si
o No

Si su respuesta a la pregunta anterior fue Sl, continde con la pregunta 14. Si su respuesta fue NO,
pase a la pregunta N. 15.

14. ;Como le gustaria recibir retroalimentacion de los clientes? Puede seleccionar més de una
opcion.
1 Comentario
Resefias
Calificacion del servicio o producto
Recomendacion

|
0
0
1 Otros. Especifique cudl.
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15. ¢ Qué caracteristicas del disefio de una plataforma considera que son de importantes? Puede
seleccionar mas de una opcién.
1 Fécil de usar
Adaptabilidad a los dispositivos digitales
Velocidad de carga
Seguridad del sitio web
Disefio
Prefiero no decirlo
Otros. Especifique cudl.

N O I O A O

16. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por usar una plataforma digital web para expandir su
presencia en el mercado?

5 dolares

6 — 10 dolares
11 — 15 ddlares
16 — 20 ddlares

(0 O R [
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ANEXO XIII: RESULTADOS DE ENCUESTA PARA CLIENTE MIPYMES

ECM-001

ECM-002

ECM-003

ECM-004

ECM-003

ECM-006

ECM-007

ECM-002

ECM-009

ECM-010

ECM-011

ECM-012

ECM-013

ECM-014

ECM-0135

ECM-016

ECM-017

ECM-012

ECM-019

QU500 12:50:45

252021 13:02:48

W22021 13:31:06

252021 13:42:12

W23/2021 14:33:31

0252021 14:41:08

252021 15:20:13

252021 16:05:05

252021 16:37:52

9252021 172312

252021 21:00:20

252021 21:20:16

252021 23:02:05

W2N2021 234409

9262021 3:35:32

WIE2021 13:55:47

/262021 15:40:00

0262021 17:40:03

91272021 8:34:08

Mlicro empresa (1 -
10 empleados)
Micro empresa (1 —
10 empleados)
Mlicro empresa (1 -
10 empleados)

Mlicro empresa (1 —
10 empleados)

Mlicro empresa (1 -
10 empleadios)

Miicro empresa (1 -
10 empleados)

Micro empresa (1 —
10 empleados)

Micro empresa (1 —
10 empleados)
Mlicro empresa (1 —
10 empleados)
Mlicro empresa (1 -
10 empleados)

Pequetia enpresa
(11 - 50 enpleados)

Mlicro empresa (1 -
10 empleadios)

Micro empresa (1 —
10 empleados)

Mlicro empresa (1 -
10 empleados)
Mlicro empresa (1 -
10 empleados)
Mlicro empresa (1 -
10 empleadios)
Pequetia enpresa
(11 - 50 enpleados)
Micro empresa (1 —
10 empleados)

Mlicro empresa (1 -
10 empleados)

Tegucigalpa
Tezucizalpa

Tegucizalpa

Tezucizalpa

Tegucizalpa

Tezucizalpa

Tegucizalpa

Tezucizalpa

Tezucizalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tezucizalpa

Tegucizalpa

Tezucizalpa

Tegucizalpa

Comaryagiela

Tezucizalpa

Comayagiela

Alimentos v bebidas
Flopa ¥ accesorios
Alimentos v bebidas,
Restaurante
Alimentos v bebidas

Prestamos

Alimentos v bebidas

Flonistara

Fopa ¥ accesorios

Alimentos v bebidas,
Raposteria

Temologia

Abarroteria

Libreria

Alimentos v bebidas

Arte ¥ Fotografa

Servidos autemoimices

Alimentos v bebidas

Mascotas ¥ Accesamos

Fopa ¥ accesorios

5 afios en adelamte

5 afios en adelante

Prefiero no decirls
Prefisro no decirle

21,000 - 30,000 lenpimas
11,000 - 20,000 lempiras
1.000 - 10,000 lempiras

40,000 lempiras en
adelants

1004 - 10.000 lempiras

20,000 - 30,000 lenpiras
40,000 lempiras en
adelamts

1004 - 10.000 lempiras

40,000 lempiras en
adelamts

30000 - 20,000 lenpiras

Prefisro no decirle

1004 - 10.000 lempiras

1,000 - 10,000 lempiras
40,000 lempiras en
adelante

Prefisro no decirle
1,000 - 10,000 lempiras

1004 - 10.000 lempiras

6.3 Cul es el mivel de
escolaridad del perente
de su empresa?

Universifaria completa

Universitaria complsta

Seomdania completa

Universitaria mcompleta

Universifaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa
Secmndania incompleta
Universifaria completa

Universifaria completa

Universitaria mcomplsta

Universitaria complsta

Universifaria completa

Universitaria mcompleta

Universifaria completa

Universitaria mcompleta

Universitaria completa

Universifaria completa

7. ;Cudl e el nivel de
COROCHMEnY
ternolagico (mansjs de
rTedes sociales

sociales,
‘plataformas virtuales) del
Eerents de su empresa?

Indermedio
Infermedio

Infermedio

Infermadio

Experio

Experio

Bazico

Prefiero no decirlo

Infermedio

Prefiero no decirlo

Infermedio

Prefiero no decirlo

Infermadio

Infermedio

8. ;Ha wilizado

o

o

9. ;Cue tipo de plataformas ha
deuna epcion.

Paginaz weh, Fedes Socialss, App
de entrega a domicilio (Glove,
Hugo, et )

Bedes Sociales. App de eniregaa
domirilio (Glovo, Bugo, et )

Fzde: Sociales. App de entregaa
domirilio (Glovo, Hugo, et )

Fede: Sociales. App de enfregaa
domiritio (Glovo, Hugo, et )

Bades Sociales

Fades Sociales
Rades Sociales
Fade:s Sociales

Paginas web, Bades Socialss.
Amazon web arvices

Bade: Sociales. App de enfregaa
domirilio (Glovo, Bugo, et ),
WhatzApp

Fades Sociales
Fades Sociales
Paginas web, Fades Sociales
Radas Sociales
Fades Sociales

Fades Sociales
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Si

Si

o

Si

Si

o

Si

Si

Si

Si

i

Si

Si

11. ;e tipo de servicios
conplementarios le gustaria
recibir de ma plataforma web?

Puade selaccionar mas de ma
opCion.

Analizis de los resultades para los
repares, Generacion de contenido
para redes sodales v [a plataforma
Publicidad dentro de la plataforma
Analisiz de los remuliados para los
repartes, Publicidad dentro de la
plataforma

Tuterialkes de emprendurizmao

Publicidad dentro de la
placaforma, Generacion de
contenid para redes sociales v la
plataforma

Amnalisis de los resulados para los
repartes, Publicidad dentro de kx
placaforma, Generacion de
contenide para redes sociales v la
plataforma

Amnalisis de los resuliados para los
fepares
(Genemcion de contenide para
redes socialss v la plataforma
Analisiz de los resultados para los
repares, Tutorales ds

durisme, Publicidad dentro
de la plataforma, Generacion de
contenid para redes sociales v la
plataforma

Publicidad dentro de b
plataforma, Genemacion da
contenide para redes sociales v la
plataforma

Analisis de los resultados para los
[Eparss

Publicidad dentro de la plataforma

Publicidad dentro da la plataforma

Publicidad dentro de la plataforma
Publicidad dentro de la
plataforma, Generacion de
contenide para redes sociales v la
plataforma

Tutorialkes de emprendurizmo

12. Al hacer usa de oma
plataforma web para uscar

Talver

Ho sabe

Si

Si

Sl

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

14. ;Como Ie gustaria recihir
I :

jon? Puede

selaccionar mas de una epciin.

Comentario, Fesafias
Comentario

Calificacien del servicia o
products

Comentario, Bessfiaz,

Calificacien del servicia o

produciy

Comentario, Calificacion del
sErvicko o prodacto

Comentario, Calificacion del
sErvicks o prodacto

Eesefias, Calificacion dl
servicko o producto,
Recomendacion
Comentario

Feesefias, Calificacion dal
servicko o prodacto
Comentario, Fesefias,

Calificacien dal servicia o
producin, Eecomendacion

Comentario
Comentario, Recomendacion

Comentario, Ressfias,
Calificacien del servicio o
producis, Recomendacion
Fecomendacion
Comentario, Calificacion del
s2rvicio o producto,
Pacomendacion
Calificacien del servicia o

produciy

Calificacion del servicio o

products

15 ;Qué canacteristicas del disedio de
ma plataforma considera que son de

importanies? Puede seleccionar mas
de uma epoion.

Faril d= nsar, Adaptabdidad a los
dispesitivos digitales, Velocidad de
carga. Disedio

Sepuridad del sitio web

Facil d= usar

Faril de usar, Adapiabilidad a les
dispasitivos dipstales, Velocidad de

g

Faril de msar, Adapiabilidad a los
dispesitivos digitales, Velocidad de
carpa, Sepundad del sifio web

Faril d= usar, Sepunidad del sitio
weh, Disefio

Faril da usar, Adaptabilidad a los
dispositives digitales, Velocidad de
carga. Segundad del sitio web,
Diced

Faril dz usar, Seguridad del sitio
Wl

Facil de usar, Velocidad de carga,
Dissh

Facil de usar, Velocidad de carga,
Diss

Facil de usar, Adaptabilidad a los
dispesitivos digitales, Velocidad de
carpa, Sepundad del sitio web,
Dieen

Prefiero no decirlo
Faril da usar, Adaptabilidad a los

dispesitives digitales, Velocidad de
carpa. Sepundad del sitin web,
Dicag

Faril d= usar, Adaptabilidad a las
dispesitivos digttales, Disefio
Seguridad del sitio web

Faril de usar, Sepuridad del sitie
weh, Diselio

Faril da usar, Adaptabilidad a las
dispesitives digitales, Sezuridad del
sitio weh

Faril d= usar, Disetio

Faril de usar

16.; Qué precio estaria
dispuesto a pagar por

11 - 15 dalares

5 dolares

i - 10 dalares

£ - 10 dolares

L
-

16 - 10 dolares

16 - 10 dolarss

fi - 10 dalares

16 - 10 dolarss

fi - 10 dalares

16 - 20 dolares

5 dolares

5 dolares

16 - 10 dolarss

£ - 10 dolares

£ - 10 dalares

5 dolares
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7. ;Cudl s el nivel de
CODOCHMIETEY
tecnologice (mansje de
redes sociales,

6.;Cudl es el nivel de
esmolaridad del perenie
de su empresa®

9_;Qué tipo de plaaformas ha
P ———T e
Eevenie de su empresa?

licro empresa (1 -

Fede: Sociales, App de enirega a

2 QT021 13:11:2 Al - o - -1 iras Tniversitan = =ic, i
ECM-020 Q2712021 13:11: 21 10 leados) Tezucizalpa Fopa ¥ accesonios 0-1a00 1000 - 10,000 lempiras~ Universitamia completa  Basice 51 irilio (Glove, Huep, et )
. g e LET0 empresa (1 - o1 B T aEe 11 N .  TTrieerciear . . s
ECM-021 Q72021 152802 10 ados) Tezucizalpa Fzpostenia 2- 3 afos 20000 - 30,000 leppiras ~ Universitaria meompleta  Experin i Paginas web, Fedes Sociales
11 empleados)
ECM-022 Q72021 23:05:40 ?xmm m]mn;js] Tezucigalpa Minerales no metlicos 5 anos en adelants 40,000 lempiras en Universitaria completa  Experto i Fede: Sociales
ECM-023 9282021 72431 ._ﬂﬂ:m ﬂnm.':!i? - Tegucizalpa Bellera - 3 afios 1000 - 40,000 leppiras  Universitaria completa  Intermedio Ho Fledes Sociales
110 empleadios)
M sa(l— Fede: Sociales, App de enirega a
ECM-024 QUIR2021 14:53:36 10 ﬂnm.':!"' Tezurizalpa Mascotas ¥ Accesorios  2- 3 afios 1000 - 10000 lempiras ~ Universitaria completa ~ Experin S domirilio (Glovo, Hugn, etc ),
10 emplearios) Plataforma web Tema fe mpulsa
M sa(l— Paginas web, Rades Sociales, App
ECM-025 QIR2021 174233 10 ﬂnm.':!"' Tezurizalpa Alimentos v bebidas - 3 afios L0000 - 10000 lempiras ~ Universitaria completa  Intermedio S de entrega a domicilio (Glovo,
10 empleadoz) Hugp, etc)
) 174517 WEcno empresa (1 — . N - . - S . . o
ECM-026 Q282021 17:45:11 10 ados) Tezucizalpa Fopa ¥ accesonios 0-1a00 1000 - 10,000 lempiras =~ Universitaria completa  Experin 51 Paminas web, Redes Sociales
11 empleados)
- - R - T § - \ . S . S
ECM-027 QIR2021 17:50:55 10 ados) Tezucizalpa Temoloma 0-1abo 1000 - 10,000 lempiras ~ Universitaria completa  Expenn Si Reds: Sociales
- H-m'FlE &
. 1 17zm.ge cTO empresa(l - - - ) ~ - . . . " . . ~
ECM-028 QUIR021 17:52:36 10 ados) Comryagiela Fopa ¥ acoesorios 0-1 ato L.000 - 10,000 lernpiras ~ Universitaria completa  Intermedio i Fede: Sociales
11 empleadios)
AT 175 Mlicro empresa (1 - . Fopa y accesorios, - - . . . ~ .
ECM-020 Q2872001 17:34:11 10 ados) Tezucigalpa M e 4 -5 afos 11004 - 20,000 lempiras ~ Crmo Intermedio i Fede: Sociales
11 empleadios) famualidades
M T 18- DHLCTO empresa (1 — s . P . . . i, - . . R
ECM-030 QUIR2021 18-09:29 10 adne) Tezurizalpa Bellera 5 afios en adelante 110040 - 200000 lempiras ~ Secudaria completa Prefizro no dacirlo S Blades Sociales
10 emplaadios)
ECM-031 QUIR2021 18:10:25 ._ﬂﬂ:m ﬂnm.':!i? a- Tegucizalpa Temologa 0-1afe Prefiern no decirlo Universitaria completa ~ Experin Si Fledes Sociales
110 empleadios)
am . . =1+ Mlicro empresa (1 - . ) o - . . " . . L .
ECM-032 QVZR2021 18:30:17 10 ados) Tezucizalpa Ane v Fotografa 1- 3 agbos 11,000 - 20,000 lempiras ~ Universitaria completa  Intermedio Si Parinas web, Redes Sociales
11 empleados)
ECM053 9082021 19:03:23 (o0 Bl puyiggy Alimermosy bebidss 23 afios 40,000 lempéras en Universimia complen Expeno Ho
11 empleados) adelante
. - - g PROUSTA IR S o P ST _ . Fedes Sociales, App de enireza a
ECM-034 QVIR2021 19:28:07 (11 -3 leados) Tezucizalpa Restaurame 3 anos en adelante  Prefisre no decirle Universitaria mcompleta  Experin Si irilin (Glove, Huo, et |
ECM-033 QUIR2021 19:37:05 '-ﬂ ng:i;‘n - Comayagiela Belleza 0-1ate Prefiero no decirle Oira Basice i Bede: Sociales
11 empleados)
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mf:imum 11. ;Qué tipo de servicios 12. Al hacer uso de um

N —— camplementarios le g

uua:l'lm
COMmentaTios o
resefias sobre los
producios o sEvickos
que offece?

plataforma web para buscar

m:ihntnmplm'd}? servicios y prodoctes, ;Uised

Pusde celeccionar mis deuna  esperari un incrementn en
opcion. visitasiclientes a su empresa?

aifecer los prodnctos
O SETFICos de su
empresa?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Tutoriales de emprendurizmo 5i

Analiziz de los remltados para los
repartes, Publicsdad denfro dela 51
plataforma

(Genemcion de comtenido para

redes sociales v la plamforma
Publicidad dentro de la plataforma 51

Analisiz de los resultados para los 5
feparmas

Analisiz de los resultados para los
repartes, Publicidad dentro de ka
platafarma, (eneracion de 5i
conpenido para redes sociales v la
plataforma
Analiziz de los resultados para los
repartes, Tutonales de

risme, Publicidad dendro
de la plataforma. Generacion de
contenido para redes sociales yla
plataforma
Analizis de los resultades para los
repartes, (Generacion de contenide  5i
pama redes sodales v Ia plataforma

Generacion de comtenido para
redes sociales v la plamforma
Analiziz de los remltados para los
repares, Tutonales de

urismo, Publicidad dentro
de [a plataforma, Generacion de
compenido para redes sociales v la
plataforma

Turoriakes de emprendurizmo Talvez

Turoriales da emprendurizmae,
Publicidad dentro da La

plaaforma, Generacion de Si
contenido para redes sociales yla
plataforma

Amnaliziz de los resulades para los
repartes, Tutoriales de
emprendurismo, Gensracion de No
compenido para redes sociales v la
plaaforma

Analiziz de los resultados para los

repartes, Tutonales de Talver

Emprendurism

Publicidad dentro de la plataforma 5i
Tutoriakes de emprendurizma,
Genemcion de comrenido para Si
redes sociales v la plamforma

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Calificacian del sarvicio o
produchy

Calificacion del servicio o

Comentario, Resefias,
Calificacion del servicio o
producte, Racomendacion

Comentario, Calificacion del
SEIViCko o producto

Faesefias

Faril de usar, Adaptabalidad a los
dispositives dipstales, Velocidad de
carga. Sepundad del sifio weh,
Dizefin, Prefiere no decirle

Faril d= usar. Adaptabilidad a los
dispositivos dipstales, Sezumdad del
sitin web

Facil da usar, Adapiabilidad a los
dispesitivos digitales, Disalio

Faril de usar

Faril de usar, Adapabdidad a los
dispositivos digstales, Velocidad de
carpa. Sepundad del sifio web,
Dizafin

Faril de usar, Adapaabdidad a los
dispositivos dipgtales, Velocidad de
carga. Sepuridad del sitio weh,
Dizefio

Facil de usar, Adaptabilidad a los
dizpositivos digales, Velocidad de
cargn. Sepumidad del sifio weh,
Dhed

Faril de usar, Adaptabdidad a los
dizpositivos diggakes, Velocidad de
carpa. Sepunidad del sitio weh,
Disat

Faril de usar, Adapabdidad a los
dispositivos digitales, Seguridad del
sitio web, Disefio

Facil da usar, Adapiabilidad a los
dizpositivos diggtales, Seguridad del
sitio wehb, Disatio

Adaptabilidad a los dispositives
digitales

Faril de usar, Adaptabdidad a los
dizpositivos diggakes, Velocidad de
carga, Disetio

Facil de usar, Adaptabilidad a los
dispositivos digitales, Velocidad de
carga, Disefio

Facil de usar. Adaptabiidad a los
dispositives dipstales, Velocidad de
carga. Sepunidad del sitio weh,
Dises

Faril de usar

Faril de usar. Adaptabilidad a los
dispositivos digitales, Velocidad de
carga, Sepundad del sifio web

11 - 15 dalares

16 - 20 dolares
6 - 10 dalares

6 - 10 dolares

11 - 15 dalares

16 - 20 dolares

16 - 20 dolares

3 dolares

3 dolares

11 - 15 dalares

11 - 15 dalares

3 dolares

3 dolares

6 - 10 dalares

3 dolares
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ECM-036

ECM-037

ECM-038

ECM-039

ECM-M0
ECM-M1

ECM-042

ECM-0:3

ECM-H4

ECM-M5

ECM-M6

ECM-47

ECM-48

ECM-M8

ECM-050

ECM-051

ECM-051

ECM-053

QIR/2021 20:00:17

QUIR021 20:47:01

Q2872021 21:00:55

Q2R2021 21:37:04

10712031 €:08:45
1012021 10:13:12

10172021 10-48:12

10172021 16:34:44

10:1/2001 17:39:52

10112021 18:25:45

10/1:2021 18:27:35

10/1/:2021 18:20:34

10272021 11:39:25

10272021 14:33:37

1022021 18:38:35 (5

10272021 20:44:42

1022021 20:49:36 (5

10272021 20:51:27

Mlicro empresa (1 -
10 empleadias)
Micro empresa (1 -
10 empleadios)
Micro empresa (1 -
10 emplaados)
Mlicro empresa (1 -
10 empleadoz)
Pequetia snpresa
(11 - 30 empleados)
Miicro enpresa (1 -
10 empleadiaz)

Mlicro empresa (1 -
10 empleadioz)

Mlicro empresa (1 -
10 empleadoz)

Mediana smpresa

Tegucizalpa

Tezucizalpa

Tegucizalpa

Tegurigalpa

Tegucizalpa

Tegucigalpa

Tegurigalpa

Tegurigalpa

Tegucizalpa

Tegucigalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tegucigalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Comayaziela

Tecnologia

Pepostera

Cafteriy

Mascotas ¥ Accesorios,
Fuopa y accesorios,
Temoloma, Acoesorios
de vehirulos

Servido de Sezuridad

Productos servicio

Alimentos ¥ bebidas

Mascotas ¥ Accesonios,
Bellera, Entrenamiento,
Faopa ¥ accesonios,
Producto americans

Fopa ¥ accesorios
Ruopa ¥ accesorios

Alimentos v bebidas,
Bestaurante

Papslaria

Compr ¥ venia de
mearcadena en general

Ruopa ¥ accesorios

Supervision de obrs
civiles

Alimentos ¥ bebidas

Sahad (Orptica)

Laboratorss medico

5 afios en adelante

4-5 afios

5 afios en adelante

5 afios en adelante

5 anns en adelante

5 anos en adelante

5 afios en adelante

5 afios en adelante

5 afios en adelante

0-1 ano

5 afios en adelante

20,0040 - 30,000 lenpiras
11,004 - 20,000 lempiras

1,000 - 10,000 lempiras

Prefiero no decirle
40,000 lempiras en
adelante

1,000 - 10.000 lempiras
40,000 lempiras en
adslants

40,000 lempiras en
adelante
Prefiero no decirle
40,000 lempiras en
adelante
Prefiaro no decirle
40,000 lempiras en
adelante
40,000 lempiras en
adelante

40,000 lempiras en
adelants

1,000 - 10,000 lempiras
40,000 lempiras en
adelanis

40,000 lempiras en
adelante

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria mcomypleta

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa

Prefiero no decirlo

Universitaria mcompleta

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria completa

Universitaria imcompleta

Universitaria completa

Universitaria completa

I -

Intermedio

Experin

Mivel Abin

Mivel Alin

Nivel Infermedso

Nivel Al

Mivel Al

Mo tiens conocimisnto

Prefizr no decirlo

Mivel Al

Nivel Abin

Mivel Alin

Wivel basico

Mivel Al

Mivel Al

Mivel Alin

9. ;Qué tipo de plataformas ha

diptal para ofrecer M‘m;&cmm

o

o

deuna opcion.

Paginas web, Rades Sociales

Paginas web, Rades Sociales, App
de enireza a domicilio (Glove,
Hugo, et}

Redas Sociales

Redes Sociales
Fedes Sociales

Parinas web, Redes Sociales

Redas Sociales

Fede: Sociales

Redes Sociales

Fede: Sociales

Paginas web, Rades Sociales, App
de enireza a domicilio (Glove,
Hugo, et )

Paginas web, Rades Sociales, App
de enfresa a domicilio (Glovo,
Huge, afc)

Paginas web

Paginas wel, Fades Sociales

Fede: Sociales

Paginas web, Redes Sociales
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Si

Si

Si

Si

Si
Si

Si

Si

Na

o

Si

Si

Na

Si

Na

Si

Si

Si

11. ;Crue tipo de servicios
o 05 le gustaria
recibir de una plataforma web”

Puede seleccionar mas de uma
opcian.

Amnalisiz de los resultades para los
repartes, Publickdad denmro de la
plataforma, Generacion de
contenido para redes sociales y la
plataforma

Amnalisiz de los resultados para los
reportzs, Generacion de contenido
para redes sodales v [a plataforma
Genercion de contenide para
redes sociales v la planfommas

Amnalisis de los resultados para los
repartes, Publicidad dentro de la
plataforma

Tipo de Poblicidad

Genercion de contenide para
redes sociales y la plamformas
Amnalisiz de los resultados para los
reportes, Generacion de contenido
para redes sodales v [a plataforma
Amnalisiz de los resultados para los
reparnzs, Tutorales de
emprendurism, Pablicidad dentra
de la plataforma, Generacion de
contenido para redes sociales vy la
plataforma

Greneracion de contenide para
redes sociales v la planfommas

Genemcion de contenide para
redes sociales y la plamformas

Publicidad dentro de la plataforma

Greneracion de contenide para
redes sociales v la planfommas

Publicidad dentro de la plataforma

Tutoriales de emprendurizme,
(remerarion de comtenide para
redes sociales y la plamformas
Publicidad dentro de la plataforma
Genercion de contenide para
redes sociales y la plamforma

12. Al hacer uso de um
plataforma web para buscar
servicios y prodoctes, ;Used
\BSpEraTia un incremento en

Tabvez

Talvez

Talvez

Si

Si

Si

Si

Si

Sl

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Piesefias, Calificacion del
servicio o producto,
Recomendacion

Fiesefas, Calificacion dsl
SEIVick o producto
Comentario, Resefias,
Calificacion del servicio o
producio, Eecomendacion
Comentano, Calificacion del
servicio o producto,
FRecomendacion
Calificacion del servicio o
producio

Recomendacion
Comentario, Calificacion del

S2IVick o producto,
Eecomendacion

Comentario, Flesefia:,
Calificacion del servicio o

producio, Eecomendacion

Facomendacion
Comentana

Comentario, Fesefiaz,
Calificacion del servicio o
producio, Recomendacion
Feeserias, Calificacion dsl
SEIVick o producto
Comentario

Comentario, Flessfias,
Calificacion del servicio o
producio, Eecomendacion

Comentario, Becomendacion

Facomendacion

15_;Qué caracteristicas del disefio de

‘uma plataforma considera que son de

importantes? Pusde seleccionar meis
de uma epcion.

Facil de usar. Adaptabilidad a los
dispositives digitales, Seguridad del
sitio web, Diseno

Facil da usar, Adaptabilidad a los
dispositivos digitales, Sezuridad del
sitio web, Dizeno

Facil de usar, Adaptabilidad a los
dispositives digitales, Disefio

Facil de usar. Adaptabilidad a los
dispositivos digitales, Disefio
Velpadad de carga, Sepuridad del
sitio web

Facil de usar

Facil d2 usar. Adaptabilidad a los
dispositivos digitales, Velocidad de
carga, Sezunidad del sitio web,
Dised

Facil de usar. Adaptabilidad a los
dispesitives dimitales, Velocidad de
carga, Sezunidad del sitio web,
Diszfin, Prefiers no decirlo

Veloadad de carga, Sepuridad dal
sitio web

Seguridad del sitio web

Adapeabilidad a los disposiiives
digitales

Facil de usar

Facil d2 usar. Adaptabilidad a los
dispesitives digitales, Velocidad de
carpa. Sepuridad ded sitio wekb,
Diseh

Facil de nsar, Veloddad de carza,
Diceh

Faril de usar. Adaptabilidad a los
dispesitives dimitales, Velocidad de
carga, Sezunidad del sitio web,
Dised

Facil de usar. Adaptabilidad a los
dispositives dimtales, Velocidad de
carga

Facil de usar. Segunidad del sitio
weh, Disefio

Seguridad del sitio web

16-

10 dolares

5 dolares

£ - 10 dolares

i - 10 dolares

16-
16-

18-

16-

16-

11-

11-

X0 dolares

10 dolares

X0 dolares

X0 dolares

10 dolares

15 dalares

15 délares

i - 10 dolares

11-

11-

15 dalares

15 dalares
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ECM-054

ECM-033

ECM-038

ECM-057

ECM-038

ECM-0509

ECM-D480

ECM-041

ECM-Da2

ECM-043
ECM-D84

ECM-043

ECM-D46

ECM-047

ECM-0568

ECM-D40

ECM-070

ECM-0T1

ECM-072

ECM-073

10272021 20:53:06

10272021 20:55:20

1032021 15:45:42

1042021 7:32:34

10/4°2021 10:48:14

10/472021 20-46:03

10/5:2021 13:16:21

10/5/2021 13:40:13

10432021 20:09:12

10/7/2021 17:46:29
10//2021 20:05:51

10/0/2021 20:08:26

10/9/2021 20:10:12

10/972021 20:11:43

10/9:2021 20:13:18

10/2/2021 20:14:48

1112020 11:56:08

10v13°2021 20:08:38

107132021 20:17:21

10713/2021 21:36:20

enpleados)
Mediana smpresa
(51-150
emmplaados)

Pequelia snpresa
(11 - 3 empleados)

Pequelia smpresa
(11 - 3 empleados)

Mficro empresa (1 -
10 empleados)

Mlicro empresa (1 -
10 empleados)

Micro empresa (1 -
10 empleados)
Micro empresa (1 -
10 empleados)

Pequelia smpresa
(11 - 30 empleados)
Mllcro empresa (1 —
10 empleados)
Mllcro empresa (1 —
10 empleados)
Mllcro empresa (1 —
10 empleados)
Mediana smpresa
(31-150
epleados)
Pequelia snpresa
({11 - 30 empleados)
Mediana smpresa
(31-150
enpleados)
Pequelia smpresa
(11 - 5 empleados)

Micro empresa (1 —
10 empleados)

Micro empresa (1 -
10 empleados)

Micro empresa (1 -
10 empleados)

Madiana smpresa
(31-130
emplaados)

Tegucizalpa

Comayaziialy

Tegucizalpa

Tegucigalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa
Tegucizalpa
Tegucigalpa
Tegucizalpa
Tegucizalpa
Tegucizalpa

Tegucigalpa

Tegucizalpa

Tegucizalpa

Tegucigalpa

Tegucizalpa

Comayagiisla

Puhlicidad ¥ Marketing

Eepuestos Antomomices
Alimentos v bebidas,
Bellera

Eopa y accesonos

Educacion Ejecutiva
EDUCACION
Alimentos ¥ bebidas
Arte y Fotografia
Bellera

Bellera

Temalogia,
Elecirodomesticos
Fopa y accesarios
Enfreramisnin
Eopa ¥ accesorios,
Escolwr

Alimentos v bebidas
Eepalos sorpresa

Alimertos ¥ bebidas,
Eeposena, Ternaloga

Fopa ¥ accesorios

§ afios en adelante

5 afies en adelante

Prefisre no decirle
Drefiere no dacitle
Drefiere no dacitle
Drefiere no dacitle

1,004 - 10,000 lempiras

1000 - 10,000 lempiras

40,000 lempiras en
adelante

Prafisro no decirle
40,000 lempiras en
adelante

1.000 - 10,000 lempiras
Prafisre no decirle
Prefisre no decirle
11,000 - 20,000 lempiras
Prefiero no decirle

Prefiero no decirle
Prafiere no decizle
31,000 - 20,000 lenpiras
1.000 - 10,000 lempiras
1.000 - 10,000 lempiras

40,000 lempiras en
adelante

6.3 Cudl es el mivel de
escolaridad del perenie
de su empresa?

Uniwersitaria completa

Universitaria mcompleta

Universitara completa

Universitaria mcompleta

Universitara completa

Uniwersitaria completa

Universitara completa

Universitara completa

Universitaria mcompleta

Uniwersitaria completa

Universitaria complsia

Uniwersitaria completa

Secmndaria completa

Secmndaria completa

Uniwersitaria completa

Universitaria completa

Universitaria mcompleta

Universitaria mcompleta

tecnaligico (mansja de
redes sociales,

plataformas vishmles) dal
Errente de su empreza’

Mivel Alin

Nivel Intermedso

Nivel Al

Wivel basico

Wivel basico

Nivel Al

Nivel Intermedso

Mivel Al

Nivel Al

Mivel Alin

Mivel Intermadio

Prefiemo no decirlo

Nivel Intermedso

Nivel Intermedso

o tiEne CODOCIMEENiD

Wivel basico

Mivel Intermadio

Wivel basico

Nivel Al

Mivel Intermadio

9. ;Qué tipo de plataformas ha

Paginas web, Rades Sociales

Papinas web
Papginas web, Rades Sociales
Redes Sociales

Redes Sociales
Papinas web, Rades Sociales, App

de enreza a domicilio (Glove.
Hugo, tc)

Zpom

Paginas web, Rades Socialas

Bede: Sociales
Rede: Sociales
Bede: Sociales
Bedes Sociales
Bedes Sociales

App de entrega a domicilio
(Glowo, Huza, et}

Fedes Sociales
Fedes Sociales
Redes Sociales

Bedes Sociales, App de enfreza a
domiritio (Govo, Bugo, efc )

Papinas web, Redes Sociales. Apo
de entrega a domdcilio (GFlove,
Hugo, etc)
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m;lﬁmm; 11 ;(Qué tipo de servicios 12. Al hacer uso deum
le gustaria plataforma web pam buscar

[«
plm.fmn_ampan m:ﬂlnhumﬂ.m'et-" ;m-nnsv;nuh:m:. Usiad

Puede selaccionar mis de ma ‘eSperaTia un incremento en

opcian. visitas/cliemnbes a su empresa?

o Generacion da comtenido para o
redes socialss v 1a plamforma

Mo 5
Publicidad dentr da ka

e plataforma, Generacion da 5
contemide para redes sociales y ka
plataforma
Analiziz de los resulados para los

i reportes, Publicidad demro dela 54
plataforma

5 Analiziz de los resulados para los S
fepamas
Amnaliziz de los resultados para los
reportes, Tutoriales de

g emprendurismo, Publicidad dentro 5
de la plataforma. Generacion de
comeuidnj.:m redies sociales y la
placaforma

Mo 5i

g Amnalizis de los resultados para los 5
repores

5 Generacion da comtenido para 5
redes socialas y la plaforma

Ha No

Si Publicidad dentro de b plataforma 54

Ha No zahe

Mo 5

Ha 51

Mo Ho sabe

Mo Ho sabe
Analiciz de los resuliados para los

Mo reparss, Geneacion de contenido 5
para redes sodales v [a plaraforma

Si Tutoriales de emprendurizmo 5i
Analizis de los resultados para los
repartes, Titoriales d=

Si emprendurisme, Genanacion de 5i
conenide para redes sociales y la
plataforma

Si Publicidad dentro de b plataforma 54

i

Si

i

i

Si

i

14. ;Como le gustaria recibir
umahnmu

on? Puade

seleccipnar mis de uma epcion.

Comentario, Becomendacion
Comentario, Calificacion del

SEIViCio o producto,
Recomendacicn

Comentario, Fecomendacion

Fiesefias, Recomendacion

Comentario, Ressfias,
Calificacion del servicio o
producto, Eecomendacion

Feeserias

Comentario, Fessfias,
Calificacion del servicio o
producto, Becomendacion

Comentario, Fecomendacion

Recomendacion

Comentario, Fessfias,
Calificacion dal servicio o
producte, FRecomendacion
Calificacion del servicio o
producio

Comentario, Ressfias,
Calificacion del servicio o
producto, Becomendacion

15.; Qué caracteristicas del disefio de

ma platafiorma considera que son de

Impaortantes” Pusde ssleccionar mis
de uma epcion.

Faril de usar, Adaptabdidad a los
dizpositives digitales, Velocidad de
carga, Disefio

Facil de usar. Adaptabilidad a los
dispesitives digitales, Velocidad de
carg

Facil de usar

Facil de usar, Segunidad del sifie
weh, Disedio

Faril de usar. Adaptabilidad a los
dispositives digitales, Seguridad del
sitio web

Facil da usar, Adaptabilidad a los
dispesitives dimtales, Velocidad de
carga, Sepumdad del sifio web,
Dioea

Faril de usar

Facil de usar, Adaptabilidad a los
dispesitives digitales, Velocidad de
carga, Sepumidad del sitio web
Facil de usar. Adaptabilidad a los
dispesitives digiales, Seguridad del
itio weh

Faril de usar

Prafiero no decirlo

Prefiero no dacirlo

Facil de usar, Sepuridad del sitio
wel

Velocdad de carga, Seguridad del
sitio web

Prefiero no decirlo

Facil de usar. Adaptabilidad a los
dispesitives dimtales, Velocidad de
carga

Faril de usar, Adapiabdidad a los
dispesitives digtales, Velocidad de
cargn, Sepumdad del sifio web,
Diced

Facil de usar. Velocidad de carza

Facil de usar, Adaptabilidad a los
dispesitives dimtales, Velocidad de
carga, Segumdad del sifio web,
Diced

Facil de nsar, Veloddad de carza,
Seguridad del sitio web

16 - 20 dolares

16 - 20 dolares

6 - 10 dolares

15 - 20 dolares

16 - 20 dolares

6 - 10 dolares

6 - 10 dolares

5 dolares

5 dolares

i - 10 dlares

5 dolares

15 - 20 dolares
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ECM-074 1071472021 10:09:32 3 10 emplsados) Tezucizalpa Alimentos v bebidas
ECMATS 10142021 10:45:45 1T Smpee 3 1= Terucizaipn Ropa ¥ accesonios
- \ 1 1737y ¥iicTo empresa (1 — . ;

7 M 3 n;
ECM-076 10142021 11:32:18 10 emmpleados) Tegucizalpa Feposzna
. Miicro empresa (1 — - . -
17 472021 12525 lead ialp: H
ECM-OTT 1071472021 12:52:51 1 aios) Tegucizalpa Fopa y accesomnos
Mediana Gnl )
ECM-078  10V1S2021 12:36:44 (31-15 Tegucizalpa Cafateria
empleados)

10 ;Esta inferesado

i

Si

Si

i

i

en ufilizar una

mhitnm;ﬂm'ﬂ}"
=
Analisiz de los resultades para los

1I *{_h!hpmh_sm'n-us

12. Al hacer uso de nm

1e gustaria plataforma web par uscar
servicios ¥ productes, ;Used
ESPECATIA N iNCTementn en
visitas(clientes a su empresa?

reportes, Titodales de

emprandurisew, Poblicidad dentra
de la plataforma, Generacion de

e

contenide para redes sociales v la

plataforma

Genemcion de contenido para
redas sociales y | aplam.ﬁ:-m:.i

Tutoriales de

Publicidad dentro de la

plarforma, Generacion de

contenide para redes sociales y a

plaaforma

Tuatoriales de emprendurisma,

Genemrion de contenide para

redes snu.]z:- vla plnln.ﬁ:um

redss sociales v a plamforma

0-1atio 1000 - 10,000 lempiras ~ Universitaria completa  Nivel Intermedio Si Fedes Sociales
1- 3 afios 21,000 - 30,000 lepppiras  Universitaria completa  Wivel basico S Fadas Sociales
1- 3 afios 11,000 - 20,000 lempiras ~ Universitaria completa  Nivel Intermedso Si Fizdes Sociales
0-1ae 1000 - 10,000 lempiras  Universicaria completa Mivel Infermadso S Diginas weh, Bdes Sociales
0-1 afio 11,000 - 20,000 lempiras ~ Uniwersitaria meomepleta  Nivel basico Si Eedes Sociales

13 ;Esta interecade

msuh:eh,

15.;Qué caracteristicas del disefio de
maphhfmcmmhamnm&

en recilir - . .
5 = .Lumlevlm.naudhrr

7 Pusde

14.

T mhcmnarmasthmanpun

Si

Si

Si

Si

Si

e affece?

Facil de usar, Adaptabilidad a los
dispositivos dipsfales, Velocidad de

Comentario, Fesefias,

Calsficacion del servicio o v & - 10 dolares
. carpa, Sepundad del sitio web,

praducio, Fecomendacion Dizetio

E‘a]'_ﬁl m;m':d!l Servicio o Sepuridad del sitio web 5 dolares
Facil de usar, Adaptabilidad a los

Fssefing, Recomendacion dispositivos dipsfales, Segundad del 5 dolares
sitio web

Fissefias, Calificacion dal T A 3 s

servicko © produacto, F_n_..l.] de M‘.Wbl'.dmfa 05 5 giarns

Reca citn dispositivos dipsfales, Diseno

Comentaria, Calificacion del A . .

servicio o producta, g:"u - Eglwmﬁ& FEEL 5 dplares

Eeco cisn g.lIlJibd. Bl sitio , Drisetio
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ANEXO XIV: ANALISIS DE PROVEEDORES

Para la aplicacion de esta herramienta se analizaran los siguientes aspectos:

Andlisis de Proveedores
Caracteristicas

Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3 Proveedor 4 Conclusiones

Tipos de
almacenamiento
Capacidad de
almacenamiento
de datos
Caracteristicas de
hosting

Costo de servicio
de hosting
Caracteristicas de
servicio de
seguridad

Costo de servicio
de seguridad

Tipo de pago

Puntuacion
Total

*Nota: Se evaluara cada proveedor mediante una puntuacién de 1 a 10 a criterio del evaluador. Se
considerara la puntuacién de la siguiente manera: entre el rango de 1 a 6 no se tomara en cuenta,
de 7 a 8 se considerara con un buen candidato y de 9 a 10 sera considerado un candidato excelente.
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ANEXO XV: RESULTADOS DE ANALISIS DE PROVEEDORES

Analisis de proveedores: Internet

Analisis de Proveedores
Caracteristicas

Tigo Claro Cable Color
;jl';;l)(i)n?:rlnseirvmlo Internet fijo | Internet fijo Internet fijo Internet fijo Internet fijo Internet fijo Internet fijo | Fibra dptica
Capacidad del 30 MB 40 MB 50 MB 30 MB 40 MB 50 MB 25 MB 35 MB
servicio del internet
wﬁclluyri o Incluye wifi, | Incluye wifi, Icr;.:;!ye dos L’;.C:;ye dos L’;.C:;ye dos Incluve: Incluye: Internet
' 119 Tigo Sportsy | Tigo Sports y e e e ye. PYME TV Cable
Caracteristicas del | SPorts'y digitales y digitales y digitales y Internet . .
Amazon Amazon Analogo y 1 caja
. Amazon . . Ilamadas llamadas llamadas PYMEY TV
Servicio ; Primepor3 | Primepor3 | .. . P e PVR con 11
Prime por 3 ilimitadas a ilimitadas a ilimitadas a Cable
meses meses canales HD
meses Claro Claro Claro
Costo de servicio
del internet $ 32.00 $ 37.00 $44.00 $40.00 $55.00 $60.00 $ 35.00 $45.00
Bono de L Bono de L Bono de L
300.00 en 300.00 en 300.00 en
Precios Precios Precios saldo si se saldo si se saldo si se
Otros incluye ISR | incluye ISR incluye ISR paga antes paga antes paga antes
del 20 de del 20 de del 20 de
cada mes cada mes cada mes
. Tarjeta de Tarjeta de Tarjeta de Tarjeta de Tarjeta de Tarjeta de Tarjeta de . -
VIEEER P Crédito Crédito Crédito Crédito Crédito Crédito Crédito VI 65 i
Puntuacion Total 6 7 8 6 7 8 5 5

*Nota: Se evaluard a cada proveedor mediante una puntuacion de 1 a 10 a criterio del evaluador. Se considerard la puntuacion de la siguiente manera: entre el rango
de 1 a 6 no se tomara en cuenta, de 7 a 8 se considerara con un buen candidato y de 9 a 10 sera considerado un candidato excelente.
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Andlisis de proveedores: Servidores

Caracteristicas

hostings (VPS- Virtual Private Server)

Anadlisis de Proveedores

Contabo

Namecheap

Conclusiones

2x4TB HDD de
espacio (RAID-1)

3000 GB
Bandwidth

SSD por evento y es HDD o SSD NVMe o SSD SSD RAID 10 En base a las caracteristicas del
variable NVMe. Servicio que sera por consumo y
Tipos de teniendo un costo variable por
almacenamiento consumo en lugar de una tasa fija,
se recomienda el uso de AWS
como proveedor.
Consumo por evento, Intel Xeon-D 6 nucleos de vCPU 4 CPU Cores En base a las caracteristicas del
capacidad variable por ; Servicio que sera por consumo y
_ consumo. Aé IZUC'II?OSb/ 8T-3.0 | 16 GB de RAM 6 GB RAM teniendo un costo variable por
Capacicai e £ e NVMe de 100GB | 120 GB SSD RAID | Consumo en lugar de una tasa fija,
32 GB DDR4 RAM 10
de datos 0 SSD de 400 GB como proveedor.

Caracteristicas de
servicio

Arquitectura Serverless
(pago por consumo de
Servicios)

El plan incluye:

Servidores bare
metal.

Tecnologia de
punta.

Certificado SSL
gratuito con IP
dedicada.

Rendimiento: /
RAM: Desde 4C/8T
hasta 16 C/32T y 32
GB hasta 256 GB.

2 instantaneas
32 TB de trafico
Entrante ilimitado

Més potencia
informatica por
menos dinero.

Personalizacion de
almacenamiento.

Més trafico del que
necesitara.

Aprovisionamiento
rapido

Acceso completo a
la raiz y seleccion
del sistema
operativo (SO).
Durante el proceso
de compra, puede
configurar su plan
de Alojamiento
VPS en la pagina
de personalizacion.

Gratis para
transferir sitios web
y VPS existentes a
Namecheap.

Se incluye la
Gestion del
servidor VVPS por

En base a las caracteristicas del
Servicio que sera por consumo y
teniendo un costo variable por
consumo en lugar de una tasa fija,
se recomienda el uso de AWS
como proveedor.
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Sistemas
operativos: CentOS,
Ubuntu o Windows.

Panel de control
(opcional):
cPanel/WHM o
edicion Plesk
Obsidian Webhost
optativo y estandar
de la industria
disponible en Linux
CentOS.

Asistencia técnica:
Asistencia técnica
telefénica de
hosting gratuita,
biblioteca de ayuda,
articulos
instructivos,
técnicos e
informativos, y
consejos de la
comunidad y entre
colegas.

Gestién de DNS a
través de la interfaz
web

Dominios y
certificados SSL
disponibles

un pago adicional,
el cual incluye pago
de servicios de
seguridad.*

Costo de servicio

$189.71 mensual

$129.99 mensual

$14.49 mensual,
incluye cargo por
region, mas $6.99 de
Tarifa de instalacion
($21.48 el primer
mes)

$17.88 mensual

Todos los proveedores a excepcion
de AWS ofrecen un costo minimo
por el servicio. Mientras que AWS,
ofrece un costo maximo mensual.
Considerando lo anterior, se
recomienda el uso de AWS ya
gue el costo en los demés puede
ser variable o se incrementa
dependiendo el uso.

Caracteristicas de
servicio de
seguridad

SSL DCV

Seguridad
incorporada en el
plan.

Estandares de
seguridad
superiores

En base a las caracteristicas del
servicio y costos de cada uno de
los proveedores, se recomienda
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La seguridad de la
direccion IP es de
suma importancia,
asi que siempre se
venden direcciones
y certificados SSL
confiables.

utilizar Namecheap como
proveedor.

Costo de servicio
de seguridad

$800 mensuales

$159.99 al afio

No cuenta con el
servicio

$109.99 al afio

En base a las caracteristicas del
servicio y costos de cada uno de
los proveedores, se recomienda
utilizar Namecheap como
proveedor.

Costo de servicio

$54 mensuales

$4.99 el primer afio,
se renovara al valor
estandar de $18.99

$2.59 mensuales

$9.48 el primer
aflo, se renovara al
valor estandar de

En base a las caracteristicas del
servicio y costos de cada uno de
los proveedores, se recomienda

de dominio al afio en los afios $13.66 al afio en utilizar Namecheap como
posteriores los afios proveedor.
posteriores
Tipo de pago Tarjeta de Crédito Tarjeta de Crédito Tarjeta de Crédito Tarjeta de Crédito

Puntuacion Total

8

6

5

6

*Nota: Se evaluara a cada proveedor mediante una puntuacion de 1 a 10 a criterio del evaluador. Se considerara la puntuacién de la siguiente manera: entre el rango
de 1 a 6 no se tomaré en cuenta, de 7 a 8 se considerara con un buen candidato y de 9 a 10 ser4 considerado un candidato excelente.
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ANEXO XVI: ANALISIS DE PUBLICIDAD

Para la aplicacion de esta herramienta se analizaran los siguientes aspectos:

Caracteristicas

Anadlisis de Publicidad

Tipos de Medios
de Publicidad

Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3 Proveedor 4 Conclusiones

Tipos de servicio
de publicidad

Caracteristicas de
servicio de
publicidad

Costo de servicio
de publicidad

Capacidad de
alcance

Tipo de pago

Puntuacion
Total

*Nota: Se evaluard cada proveedor mediante una puntuacion de 1 a 10 a criterio del evaluador. Se
considerara la puntuacién de la siguiente manera: entre el rango de 1 a 6 no se tomara en cuenta,
de 7 a 8 se considerara con un buen candidato y de 9 a 10 sera considerado un candidato excelente.
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ANEXO XVII: RESULTADOS DE ANALISIS DE PUBLICIDAD

Para la aplicacion de esta herramienta se analizaran los siguientes aspectos:

Caracteristicas

Publex

Anadlisis de Publicidad

Creo by VRD

Creative CM

sociales

Tipos de Fisicos y digitales Digitales Digitales
Medios de
Publicidad
. Volantes y Comunicacion y administracion | Administracion de redes
Tipos de . ., : .
. administracién y de redes sociales sociales
servicio de Y
L publicacion en redes
publicidad

Caracteristicas
de servicio de

Tres publicaciones
diarias en: Facebook,
twitter e Instagram,
sumando un total de 90
artes mensuales, con un
costo de L 13,500.

04 artes a la semana para FB o
IG. L3100 mes Calendario de
posteo segun informacion
brindada. Community Manager
para subir publicaciones,
responder comentarios y

Dos publicaciones diarias L-S
(144 publicaciones al mes en
Facebook, Twitter,
Instagram), disefio grafico/
adaptaciones, calendario de
publicaciones, creacion de

publicidad Servicio de 3,000 mensajes privados de lunes a estrategia, reportes e
volantes a color a 1.25 viernes de 8:00 a.m. a 5:00 p.m. | resultados y reuniones
c/u. L200 de publicidad. Reporte de | mensuales.

Resultados.

Costo de 13,500 mensual L 3,100 mensual L 16,100 mensual

servicio de .

publicidad 3,750 costo Unico

Capacidad de No definida No definida No definida

alcance

Tipo de pago Transferencia o efectivo | Transferencia o efectivo Transferencia o cheque

Puntuacién
Total 6 8 9

*Nota: Se evaluara a cada proveedor mediante una puntuacion de 1 a 10 a criterio del evaluador. Se considerard la
puntuacion de la siguiente manera: entre el rango de 1 a 6 no se tomaré en cuenta, de 7 a 8 se considerara con un buen
candidato y de 9 a 10 sera considerado un candidato excelente.

Analisis: Pese a que la propuesta publicaria de Creative CM es mucho as robusta y
favorable. Considerando que el proyecto sera nuevo Yy el presupuesto disponible, se selecciond la
propuesta publicaria Creo by VRD dado a que es un precio mas accesible.
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N Gestion Estratégica

REDES SOCIALES

L3100

mes

™

PROPUESTA MERCADEOQ

En esta seccion, encontrara una tabla de precios que incluye
servicios basados en nuestra conversacién anterior y equivale por
la totalidad del proyecto.

*04 artes a la semana para FB 0 1G.

® Calendario de posteo seglin informacion brindada.

o Community Manager para subir publicaciones, responder
comentarios y mensajes privados de lunes a viernes de
8:00 am. a5:00 p.m.

# 200 de publicidad.

» Reporte de Resultados.

IERMINOS DFL SERVICIO-
e El pago se realizaré al solicitar el servicio (Transferencia o efectivo).

Duracién del servicio 1 mes
L ]

Estrategia Digital L14,000.00 L2,100.00 L16,100.00

*Precio no incluye presupuesto de pauta digital

FORMA DE PAGO
Por transferencia o cheque entre los primeros 5 dias de cada mes.

CONDICIONES FINALES

El cliente se compromete a entregar el material que se solicite en
las fechas previstas y a realizar las revisiones en tiempo oportuno
para lograr el cumplimiento del cronograma de trabajo.

Para continuar con el proyecto se requiere la firma de contrato
detallando los términos y condiciones del proyecto y el 50% de
adelanto. El 50% restante sera entregado una vez el cliente reciba
reporte de resultados.
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ANEXO XVIII: COTIZACIONES PARA ALQUILER DE OFICINAS
Cotizaciones obtenidas para alquiler de oficinas.

Emprende, conquista, inspira
Ba. Pueblo Nuevo, Centro Morazan, Torre |
K nivel 16, local 11603. Tegucigalpa, Honduras
Tel. (504] 2213 2444 Mdvil {504} 5677 9934
Workbox RTN 08019017929133
COTIZACION
MNo. WB202148
Contacto el
Lili Galvez Lili Galvez +504 9863-1173
Direcdion Correo electronico Fecha
Tegucigalpa, honduras lifran=email com 25/octubre/2021
No. Descripcion Cantidad P. Unitario P. Total
01 Plan corporative mensual coworking 01 L.2,956.52 L.2,956.52
02 Plan mensual o ing 03 L.2,586.96 L.7,760.87
Workbox es el espacio idoneo de coworking en donde Sub Total L.10,717.39
confluyen emprendedores, empresarios en etapa de 15V. L.1,607.61
despegue y/o profesionales independientes cuyo concepto
de oficing va mds alld de lo tradicional Total: 112,325.00

Cuota mensual

Mota: Esta cotizacion tiene un 15% de descuento en el pago de su cuota mensual al adguirir los 4 planes.
Al mismo tiempo se les informa gue se les brindara un 30% de descuento en el pago de las primeras tres cuotas por el
n col tivo mensual coworki un 20% de descuento en el de |as primeras tres cuotas por los planes

mensuales coworking.

Este plan cuenta con los siguientes beneficios:

#  Internet de alta velocidad -75 MB
®  espacio de trabajo amueblade con
conexiones eléctricas

*  Direccidn fiscal

*  Recepcion de correspondencia

*  cuatro [4) espacios para trabajo en &l drea
coworking.

*  2ahoras de uso de sala de conferencias a
consumo mensual [mediante resenvacion)

«  Cocineta y coffee bar ilimitado (café, téy

#  Uhicacion estratégica - zona de
negocios (Facil acceso a bancos y comercios).
*  Servicios de scanner, impresidn y copias
[Costo adicional)

agua) *  Servicio de vigilancia.
*  aire acondicionado +  Red eléctrica 24 horas. £l edificio cuenta con
+ 2 tarjetas de Bcceso 3 estacionamiento y generador eléctrico
elevadoras
Lunes a viernes
de 3:00 am a 5:00 pm
Sabados
de 300 ama 1200m

Eszpacio para reunicnes
Uso por reservacion

Bo. Morazin, Cantro Morazan, Torre 1, nivel 16 - Local 11603
Tegucigalpa, Honduras. Tel. (504) 2213 2444 Cel. 9677 9934
workboxhn@email.com | www workboxhn.com

—
.

Workbox
COTIZACION
No. WB202149
Contacto
Lili Gdlvez Lili Galvez
Direccion Correo elect

Tegucigalpa, honduras lifran @email com

Emprende, conquista, inspira

Ba. Pusblo Nuevo, Centro Morazan, Tome |
Mivel 16, local 11603. Tegucigalpa, Honduras
Tel. (504) 2213 2444 Movil {504) 3677 9934
RTN 08019017929133

Tel.

+504 9863-1173
Fecha:
25/octubre/2021

No. Descripcion Cantidad P. Unitario P. Total
01 Plan corporative mensual coworking o1 L2,956.52 L2,95652
02 Plan mensual coworking 03 L.2,956.52 L.8,869.57
Workbox es el espacio iddneo de coworking en donde Sub Total L.11,826.09
confluyen emprendedores, empresarios en etapa de 15V. L.1,773.91
despegue y/o profesionales independientes cuyo concepto
‘e ofici ‘s alld de Jo tradicional
de oficing va mds alld de lo tradiciona Totak L13.600.00

Cuota mensual

Mota: Esta cotizacion tiene un 15% de descusnto en el pago de su cuota mensual al adguirir los 4 planes.

Al mismo tiempo se les informa gue se les brindara un 30% de descuento en &l pago de las primeras tres custas por el

n Col tivo mensual coworki un 20% de descuento en el

mensuales coworking.

de |as primeras tres cuotas por los

Este plan cuenta con los siguientes beneficios:

*  Direccion fiscal

*  Recepcidn de correspondencia

*  cuatro [4) espacios para trabajo en el drea
coworking.

* 24 horas de uso de sala de conferencias a
consumo mensual {mediante reservacion)

»  Cocineta y coffee bar ilimitado [café, téy
agua)

*  aire acondicionado

* 4 tarjetas de acceso a estacionamisnto y
elevadores

Lunes a viernes
de 3:00 am a 5:00 pm
Sabad

b
de 300 ama 1200 m

Espacio para reuniones
Uso por reservacion

Internet de alta velocidad -75 MB

espacio de trabajo amueblado con
conexiones eléctricas

Ubicacion estratégica - zona de

negocios (Facil acceso a bancos y comercios).
Servicios de scanner, impresion y copias
(Costo adicional)

Servicio de vigilancia.

Red eléctrica 24 horas, £l edificio cuenta con
generador eléctrico

Bo. Morazan, Centro Morazan, Torre 1, nivel 16 - Local 11603.
Tegucigalpa, Honduras. Tel. (504) 2213 2444 Cel. 9677 0934
workboxhn&email.com | www workboxhn.com
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ats RAIZ CAPITAL
I\

‘ |, f :Nm Casa Quinchon

1 COWORK Averida Migus| Cenvartes

Tegucigalpa, Honduras

Raiz Capital §. De RL

RTN: 0801-9016-820838

NOMBRE: Lilian Francisca Galvez

FECHA: 25/10/2021
Precio total Precio total

Lempiras Lempiras

mensual mensual
cambia: Tasa de cambic:

Tm?,iezm ' 24 9608
i . N 2 Oficina 310, ubicada en el 3er nivel. $536.71 L. 13.021.01

1 Oficina 202, ubicada en el 2do nivel. $521.36 L.12,648.61 20.90 mis2.

18.68 mts2.

Oficina para 3 personas
Oficina para 4 personas

Incluye
Incluye s WARIOOMB
o WiF100MB s Mobilianc | escritorics, sillas, cestaparala
. - : basura y plantitas )
- Mubimotesgmma,allas_oestaparala e B8 horas de sala de junta 2 mes Mo
basura y plantitas }_ . acumulables.
& & horas de sala de junta al mes."Ne e Acceso 24/7 2l edificio con tareta elsctrénica
acumulables. e Acceso adrea de cocina para uso comun: estd
« Acceso 24/7 al edificio con tarjeta electronica equipada con refigeradores, microondas,
& Apceso g area de cocing para uso Comun; esta fregadero y oasis. _
equipada con refrigeradores, microondas, s Acceso aareas recreafivas: hamacas, zona
fregaders y oasis. chill, mesas de futbolito.

« Descuentos especiales en clases de Connect:
salsa, yoga y afrodance.
s Descuentcs o entradas a eventos

=« Apceso g areas recreativas: hamacas, zona
chill, mesas de futbolito.

» Descuentos especiales en clases de Connect: selecsi s d= Co
salsa, yoga y affedance. # Acceso abotiquin de emergencias
« Descuentos o entradas a eventos
seleccicnades de Connect Sub total $536.71 L. 13,021.01
= Acceso a botiguin de emergencias
15% LS.V $80.50 L. 1,952.99
Sub total $521.36 L. 12,648.61
GRAN TOTAL MENSUAL $617.21 L. 14,974.00
15% LS.V $78.20 L.1,897.19
3. Para cieme del contrato & requiers el depdsito en garantia y | primer mes de anticipo.
GRAN TOTAL MENSUAL $599.56 L. 14,545.580 4. El gasto eléctrico no estd incluido

1. Para cieme del contrato se requiers el depdsito en garantia y el primer mes de anticipo.
2 El gasio eléctrico no esta incluida
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Precio total Precio total

USD mensual Lempiras
mensual
Tasa de cambio:
24 2608
3 Oficina 316, ubicada en el 3er nivel. $345.00 L. 369.97
10.64 mits2.

Oficina para 3 personas

Incluye

s Wil 100MB

# Mobiliario [ escritorics, sillas, cesta para la
basura y plantitas )

+ B horas de sala de junta al mes *MNo
acumulables.

s Acceso 24/7 al edificio con tarjeta electronica

e Acceso a drea de cocina para uso comudn: esta
equipada con refrigeradores, microondas,
fregadsro y oasis.

e Acceso a dreas recreativas: hamacas, zona
chill, mesas de futbolitc.

» Descuentos especiales en clases de Connect:
salsa, yoga y afrodancs.

s Descuentos o entradas a eventos
seleccionados de Connect

s Acceso 3 botiquin de emergencias

Sub total $345.00 L. 8,369.97
15% LS.V £51.75 L. 1,255.49
GRAN TOTAL MENSUAL £396.75 L. 9,625.47

5. Para cieme del contrato se requiere el depésito en garantia y el primer mes de anticipo.
8. El gasio eléctrico no esta incluida

266



ANEXO XIX: INSTRUMENTOS ADICIONALES
Otros instrumentos que utilizaremos para el desarrollo de la investigacion pero que no
requieren formatos:

e Marco Lbgico

ANEXO XX: RESULTADOS DE INSTRUMENTOS ADICIONALES

Se debe definir y pulir la EDT antes de continuar con el andlisis del Marco Légico.

Este es exclusivamente para el comienzo de la direccién del proyecto.

Analisis de involucrados

Beneficiarios Beneficiarios . Perjudicados/Oponentes
) . Exluidos/Neutrales :
Directos Indirectos Potenciales
Clientes MIPYMES | Proveedores Entes Financieros Competencia
Staff Operativo Clientes Consumidor

Inversionistas

Desarrollo del Marco Légico

Problema central
Descentralizacién de la busqueda de un producto o servicio
Efectos
Herramientas digitales desactualizadas
Informacion inconclusa o de fuentes poco confiables sobre algn producto o servicio

Poca oportunidad para promover los nuevos emprendimientos.

Causas
Herramientas digitales con disefios obsoletos y sin mantenimiento
Diversas fuentes de informacion para realizar busquedas de un producto o servicio.
Altos costos en las herramientas de blasqueda y compra en linea en el mercado digital

nacional.
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Arbol de Problemas

Pérdida del
interés en adquirir el
producto o servicio por
pate del cliente
consumidor.

Dificultad para legar
al consumidor final.

1

Herramientas digitales Desint <

dezactualizadas

consumidor sobre potenciales
MIPYMES de interés.

10n al cliente - . ]
Baja presencia en medios
de publicidad digitales

A

i

h

i

Carencia de oportunidades digitales para

que las MIPYMES p

uedan generar mayor

presencia en el mercado.

A

h

Herramientas digitales no
adaptadas a las necesidades
actuales de las MIPYMES

en el mercado.

Informacion
inconclusa incorrecta o de
fuentes no oficiales

Utilizacion basica de
medios de publicidad
digitales

A

h

]

Desconocimiento en la

Iniciativas S s Diversas fuentes utilizacion de medios

digitales descontinuadas D15en(;ir::§;t_ales con informacion digitales de publicidad

para MIPYMES pocos VoS desactualizada. = -

Y . 1
Herramientas digitales e;gx:?;ﬂ%ﬂ;;ﬁz Informacién brindada por Utilizacion de medios de
sin mantenimiento o 2 los diferentos terceros o no administrada publicidad digital de forma
soporte técnico. dispositiv por las MIPYMES. apresurada a causa de la
POSItvOs. pandemia COVID-19
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Arbol de Objetivos

Clientes mejor
informados con los

Mavor presencia en el

productos, seIvicios v mercado.
emprendimientos.
A A
H ientas digitales lC11ente L‘_qnsmmdn[ con P!ll_]llt‘ldad x'armﬂa ¥
actualizadas informacion de _pol:er_lcwl activa en sus n_le@ms de
MIPYME de interés. publicidad digitales
Y Y Y

Brindar oportunidades digitales para que las
MIPYMES puedan generar mayor

presencia en el mercado.

F Y

erramientas digitales a CenFralizac i‘élr_l
1a vanguardia con las de la informacion
necesidades actuales de correcta v
las MIPYMES en el proporcionada por las
mercado. mismas MIPYMES
Y A
digit ﬂ::ﬁgg;ﬁas para Dise_ﬁos digitales Informacitn ;ctualizada v
= MIPYMES atractivos v actuales centralizada.
F Y ry Iy
Herramientas digitales Hﬂrﬁgﬁﬁf{_‘:{gﬂ ales
COI; mﬂt:?in;fctm y adaptable a los diferentes Informacion adrpm.tstrada
op : dispositivos. por las MIPYMES.

Utilizacion avanzada de
medios de publicidad
digitales.

EY

Mejora en Ia utilizacion
de medios de publicidad
digitales

F Y

Proporcionar tutoriales para
mejorar 1a utilizacién de
medios de publicidad digitales
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Analisis Cualitativo de Alternativas

Alternativa 1

Alternativa 2

Alternativa 3

Herramientas digitales a la Centralizacion de la | Utilizacion
vanguardia con las necesidades informacion avanzada de
. actuales de las MIPYMES en el correcta 'y medios de
Criterios mercado. proporcionada por | publicidad
las mismas digitales.
MIPYMES.
Costo Alto Alto Medio
Tiempo Medio Medio Medio
Concentracion sobre
los beneficiarios Alto Medio Alto
Impacto de género | Bajo Bajo Bajo
Impacto ambiental Bajo Bajo Bajo
Riesgos sociales y
€conomicos Medio Alto Alto
Viabilidad Alta Alta Alta

Andlisis Cuantitativo de Alternativas

Alternativa 1

Alternativa 2

Alternativa 3

Herramientas digitales | Centralizacion de la Utilizacion
a la vanguardia con las | informacion correcta avanzada de
Criterios (OOl necesidades actuales de | 'y proporcionada por medios de
las MIPYMES en el las mismas publicidad
mercado. MIPYMES. digitales.
Costo 5 25 25 5 25
Tiempo 4 16 12 5 20
Concentracion
sobre los 4 5 20 4 16 5 20
beneficiarios
Impacto de 1 1 1 1 1 1 1
género
Impacto 1 2 2 1 1 1 1
ambiental
Riesgos sociales | , 4 16 4 16 4 16
y econdémicos
Viabilidad 5 5 25 4 20 4 20
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Matriz Marco ldgico

Logica de La

intervencion

Indicadores Objetivamente
Verificables

Fuentes de
Verificacion

Supuestos
Hipotesis/Factores
Externos

Brindar oportunidades

Las MIPYMES se

ISl digitales para que las mantienen activas en la
<3l MIPYMES puedan o ) herramienta digital
Gl generar mayor Tréfico de clientes ) propuesta.
ol Dresencia en el consumidor en la Reporte de la cantidad
mercado herramutenta dlgkl)tgl i de I_\/ItIP;(MESI
- ropuesta para bisqueda de | registradas en la - -
Herramientas Broguctos 2 servicios herramienta digital La afluencia de clientes
digitales a la enfocado a MIPYMES en un | propuesta. consumidores se
i mantiene estable.
vanguardia con las 5% de forma mensual.
necesidades actuales
de las MIPYMES en
el mercado.
Reportes de revision de | Se registran pocas
B | formacion correcta | £ 10% de las MIPYMES contenido empresas MIPYMES en
2 ; registradas en la herramienta | proporcionada por las | la herramienta digital
S y prcf)porcmr}gd_a Ipor digital propuesta actualiza su | MIPYMES en la propuesta.
ug,lj una fuente oficial. informacion mensualmente. | herramienta digital
: propuesta.
O
Reportes brindados por
Utilizacion avanzada Aumento del cqn_tenido en la herramienta digital
de medios de metﬁos de publicidad propuesta de la
publicidad digitales digitales en un 15% cantidad de MIP_YMES
’ semestralmente. que han consumido los
tutoriales.
Informacion
actualizada y
centralizada.
Disefios digitales
Bl atractivos y actuales
S I
ISl Iniciativas
8 digitales modernas
Al para MIPYMES

Mejoraen la
utilizacion de medios
de publicidad
digitales
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ANEXO XXI: COTIZACIONES PARA EL DESARROLLO DE LA PLATAFORMA

RTN:
EPTT 0B8019012466398
NetGOsro s i o e e
Pagina 1 de 1

Tegucigalpa, M.D.C., 27 de octubre del 2021
Sra.,

Dina Alejandra Paz Suazo

Su Oficina

Estimada Sefora.

Por este medio reciban un cordial saludo, seguidamente |le presentamos la propuesta
economica para pedidos y compras en linea.

1. Valor de la Oferta.

1 | Aplicacion mavil Android L. 129,200.00
2 | Aplicacion Mavil 10S L. 140,450.00
3 | Desarrollo del sitio web, base de datos y api para consultas L.70,000.00

Valor total de la oferta L. 339,650.00 (incluye I1SV)

2. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Andlisis, disefio y Desarrollo para sitio web de pedidos en linea con aplicaciones para Android y 105
Costos de servidor, certificado de segundad no incluye en el proyecto adicionalmente las Apis de Google
utllizadas para mapas y demas informacion necesitada no incluye en la propuesta

Tempo estimado de entrega 3 meses al realizar el pago

3. TERMINOS DE PAGO
Los términos de pago serdn al contado, 50% de anticipo y 50% de pago final contra entrega de
acta de recepcion

Esperamos que esta propuesta llene sus expectativas, me suscribo de usted

dod.

Franklin Cardenas
Gerente General

Atentamente,
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® TecnoElearn

III. Propuesta Comercial

La propuesta comercial de poder modificar los desarrollos a que sean

(herramientas externas).

A continuacioén, se describen los costos asociados al proyecto de

implementacién/soporte.

Total, horas mes (maximo): 160

Item Descripcion Tipo Costo
Desarrollo
Desarrollo en el tiempo aproximado Unico
Soporte* Soporte a incidentes, consultas y
andlisis de nuevos requerimientos.
Mensual
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® TecnoElearn

Costos por Desarrollo

Hito Descripcion Monto

1 Desarrollo Lps. 216,000

Hitos de pago

Hito Descripcion Monto
1 | Pago Desarrollos Lps. 216,000
2 Soporte * Lps. 30,000

* Si aplica soporte a los desarrollos como parte del proyecto
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ANEXO XXII: CALCULO DE DEPRECIACION

Depreciaciones de Plataforma Pocket Deals

Cuadro de Equipo de Oficina

Costo Total Proyecto
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total Plataforma Pocket
Deals
Computadoras portatiles 3 L. 14,499.95] L 4349985 L. 4349985
Computadoras portatiles 1 L. 39,995.00] L. 3009500 L 30.995.00
Monitor 1 L. 5,499.95| L 5499.95] L 5499.95
Total L. 50,994.90 | L. 88,094.80 ) L. 58,994.80

Calculo Depreciacion Anual y Mensual

Depreciacion Annual LEIEE Melnsual
Afios de Vida Util Valor Residual TEIZESETL Deprec. Mensual Proyecto Plataforma ay 0
Anual Plataforma Pocket
Pocket Deals
Deals
5 L. 43500 L. 861297 | L. T17T75 | L 6,890.38 | L 574.20
5 L. 39995 L 7.919.01 ) L. G59.92 | L. G,335.21] L 527.93
5 L. 55.00] L. 1,088.99] L. 90.75] L. 87119 L. 72.60
Total L. 880.95] L. 17,620.97 | L. 1,468.41 ] L 14,096.78 | L. 1,174.73

Cuadro de Depreciacién Anual de Mobiliario de Oficina

Depreciacion
Aiios A":':tl;:;mdo De';rgﬁ:?n" Valor en Libros
Pocket Deals
2022 L 85.094.80
2023 L. 14 09678 | L. 14 09678 | L. 74.598.02
2024 L. 14 096.78 | L. 2819355 L. G0.801.25
2025 L. 14 096.78 | L. 4228033 | L. 46,704 .47
2026 L. 14 096.78 | L. 5638711 L. 32.607.69
2027 L. 14 09678 | L. 70483838 | L 18,510.92

Cuadro de Depreciacién Mensual de Mobiliario de Oficina Primer Afio

Deprec. Mensual
Meses PEM& Del:i::?n" Valor en Libros
Pocket Deals

L. 88,994,380
Enero L. 117473 | L. 117473 | L. a7v,820.07
Febrero L. 117473 | L. 234946 | L. 86,645.34
Marzo L. 117473 | L. 352419 L. 85,470.61
Abril L. 117473 | L. 469393 | L. 84,295 87
Mayo L. 117473 | L. 587366 L. 8312114
Junio L. 117473 | L. 704339 L. 81,946.41
Julio L. 117473 | L. 822312 | L. 80,771.68
Agosto L. 117473 | L. 939785 L. 79,5965.95
Septiembre L. 117473 | L. 1057258 L. 78,422 22
COctubre L. 117473 | L. 1174731 L. 77,247 .49
Moviembre L. 117473 | L. 1292204 | L. 7607276
Diciembre L. 117473 | L. 14,096.78 | L. 74,898.02
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Cuadro de Software para Operaciones

Costo Total Proyecto
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total Plataforma Pocket
Deals
Microsoft 365 1 L. 1,200.00) L. 120000 ] L. 5,000.00
Adobe lllustrador 1 L. 503.76) L. 50376 L. 2.518.80
Total L 1,703.76 | L. 1,703.76 ] L. 8,518.80

Calculo Depreciacion Anual y Mensual

Depreciacion Annual I
. . _ Depreciacion Proyecto
Afios de Vida Util Valor Residual Anual Deprec. Mensual Proyecto Plataforma Plataforma Pocket
Pocket Deals
Deals
5 L. 12.00] L. 23760 L 19.80] L 190.08] L. 15.84
5 L. 5.04] L. 99.74| L. 83.31] L. 7980 L. 6.65
Total L. 17.04 | L. 337.34| L. 2811 L. 260.88 | L. 22.49

Cuadro de Depreciacion Anual de Software para Operaciones

Depreciacion
Afios h":':tla?;mdo De'g:ﬁ:‘_:'o" Valor en Libros
Pocket Deals
2022 L. 8518.80
2023 L. 269.88 | L 269.88 | L. 8,243.92
2024 L. 26988 ] L 53975 L. 7.979.05
2025 L 26988 | L 20963 | L 770917
2026 L. 26988 | L 107950 L 7.439.30
2027 L. 26988 | L 1,349.38 | L. 7,169.42

Cuadro de Depreciacion Mensual de Software para Operaciones Primer Afio

Deprec. Mensual
Meses PEM& DE'[:“?::::T:IOH Valor en Libros
Pocket Deals

L. G,000.00
Enero L. 2249 | L. 2249 L. 5,877.51
Febrero L. 2249 L. 4495 | L. 5,8955.02
Marzo L. 2249 L. G7.47 | L. 583253
Abril L. 2249 L. 89.965 | L. 5,910.04
Mayo L. 2249 L. 11245 L. 5,887.55
Junio L. 2249 L. 134.84 | L. 5,865.06
Julio L. 2248 L. 15743 | L. 584257
Agosto L. 2249 L. 178.82 | L. 5,820.08
Septiembre L. 2249 L. 20241 L. 5,797.59
COctubre L. 2249 L. 22480 L. 577510
Moviembre L. 2249 L. 247 39| L. 5,752.61
Diciembre L. 2249 L. 269.858 | L. 573012
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ANEXO XXI1I: CALCULO DE AMORTIZACION

SALDO DEL ABONO A

N PRESTAMO CAPITAL INTERESES CUOTAS

0 L. 1,516,040.52 - - -
1 L. 1,499,539.61 L. 16,500.91 L. 8,843.57 L. 25,344.48
2 L. 1,482,942.44 L. 16,597.17 L. 8,747.31 L. 25,344.48
3 L. 1,466,248.45 L. 16,693.99 L. 8,650.50 L. 25,344.48
4 L. 1,449,457.08 L. 16,791.37 L. 8,553.12 L. 25,344.48
5 L. 1,432,567.77 L. 16,889.32 L. 8,455.17 L. 25,344.48
6 L. 1,415,579.93 L. 16,987.84 L. 8,356.65 L. 25,344.48
7 L. 1,398,493.00 L.17,086.93 L. 8,257.55 L. 25,344.48
8 L. 1,381,306.39 L.17,186.61 L. 8,157.88 L. 25,344.48
9 L. 1,364,019.53 L.17,286.86 L. 8,057.62 L. 25,344.48
10 L. 1,346,631.82 L.17,387.70 L. 7,956.78 L. 25,344.48
11 L. 1,329,142.69 L.17,489.13 L. 7,855.35 L. 25,344.48
12 L. 1,311,551.54 L.17,591.15 L. 7,753.33 L. 25,344.48
13 L. 1,293,857.78 L.17,693.77 L. 7,650.72 L. 25,344.48
14 L. 1,276,060.80 L.17,796.98 L. 7,547.50 L. 25,344.48
15 L. 1,258,160.00 L. 17,900.80 L. 7,443.69 L. 25,344.48
16 L. 1,240,154.79 L. 18,005.22 L. 7,339.27 L. 25,344.48
17 L. 1,222,044.54 L. 18,110.25 L. 7,234.24 L. 25,344.48
18 L. 1,203,828.65 L. 18,215.89 L. 7,128.59 L. 25,344.48
19 L. 1,185,506.50 L. 18,322.15 L. 7,022.33 L. 25,344.48
20 L. 1,167,077.47 L. 18,429.03 L. 6,915.45 L. 25,344.48
21 L. 1,148,540.94 L. 18,536.53 L. 6,807.95 L. 25,344.48
22 L. 1,129,896.28 L. 18,644.66 L. 6,699.82 L. 25,344.48
23 L. 1,111,142.86 L. 18,753.42 L. 6,591.06 L. 25,344.48
24 L. 1,092,280.04 L. 18,862.82 L. 6,481.67 L. 25,344.48
25 L. 1,073,307.19 L. 18,972.85 L.6,371.63 L. 25,344.48
26 L. 1,054,223.67 L. 19,083.52 L. 6,260.96 L. 25,344.48
27 L. 1,035,028.82 L. 19,194.85 L. 6,149.64 L. 25,344.48
28 L. 1,015,722.01 L. 19,306.82 L. 6,037.67 L. 25,344.48
29 L. 996,302.57 L. 19,419.44 L. 5,925.05 L. 25,344.48
30 L. 976,769.85 L. 19,532.72 L.5,811.76 L. 25,344.48
31 L. 957,123.19 L. 19,646.66 L. 5,697.82 L. 25,344.48
32 L. 937,361.93 L. 19,761.26 L. 5,583.22 L. 25,344.48
33 L. 917,485.39 L. 19,876.54 L. 5,467.94 L. 25,344.48
34 L. 897,492.90 L. 19,992.49 L. 5,352.00 L. 25,344.48
35 L. 877,383.79 L.20,109.11 L. 5,235.38 L. 25,344.48
36 L. 857,157.38 L. 20,226.41 L. 5,118.07 L. 25,344.48
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SALDO DEL ABONO A

N PRESTAMO CAPITAL INTERESES CUOTAS

37 L. 836,812.98 L. 20,344.40 L. 5,000.08 L. 25,344.48
38 L. 816,349.91 L. 20,463.07 L. 4,881.41 L. 25,344.48
39 L. 795,767.47 L. 20,582.44 L. 4,762.04 L. 25,344.48
40 L. 775,064.96 L. 20,702.51 L. 4,641.98 L. 25,344.48
41 L. 754,241.69 L. 20,823.27 L.4,521.21 L. 25,344.48
42 L. 733,296.95 L. 20,944.74 L. 4,399.74 L. 25,344.48
43 L. 712,230.03 L. 21,066.92 L.4,277.57 L. 25,344.48
44 L. 691,040.23 L.21,189.81 L. 4,154.68 L. 25,344.48
45 L. 669,726.81 L. 21,313.42 L. 4,031.07 L. 25,344.48
46 L. 648,289.07 L.21,437.74 L. 3,906.74 L. 25,344.48
47 L. 626,726.27 L. 21,562.80 L. 3,781.69 L. 25,344.48
48 L. 605,037.69 L. 21,688.58 L. 3,655.90 L. 25,344.48
49 L. 583,222.59 L. 21,815.10 L. 3,529.39 L. 25,344.48
50 L. 561,280.24 L. 21,942.35 L. 3,402.13 L. 25,344.48
51 L. 539,209.89 L. 22,070.35 L. 3,274.13 L. 25,344.48
52 L. 517,010.80 L. 22,199.09 L. 3,145.39 L. 25,344.48
53 L. 494,682.22 L. 22,328.59 L. 3,015.90 L. 25,344.48
54 L. 472,223.38 L. 22,458.84 L. 2,885.65 L. 25,344.48
55 L. 449,633.53 L. 22,589.85 L. 2,754.64 L. 25,344.48
56 L. 426,911.91 L.22,721.62 L. 2,622.86 L. 25,344.48
57 L. 404,057.75 L. 22,854.16 L. 2,490.32 L. 25,344.48
58 L. 381,070.27 L. 22,987.48 L. 2,357.00 L. 25,344.48
59 L. 357,948.69 L. 23,121.57 L.2,222.91 L. 25,344.48
60 L. 334,692.24 L. 23,256.45 L. 2,088.03 L. 25,344.48
61 L. 311,300.13 L. 23,392.11 L. 1,952.37 L. 25,344.48
62 L. 287,771.57 L. 23,528.57 L.1,815.92 L. 25,344.48
63 L. 264,105.75 L. 23,665.82 L.1,678.67 L. 25,344.48
64 L. 240,301.89 L. 23,803.87 L. 1,540.62 L. 25,344.48
65 L. 216,359.16 L. 23,942.72 L.1,401.76 L. 25,344.48
66 L. 192,276.78 L. 24,082.39 L.1,262.10 L. 25,344.48
67 L. 168,053.91 L. 24,222.87 L.1,121.61 L. 25,344.48
68 L. 143,689.74 L. 24,364.17 L. 980.31 L. 25,344.48
69 L. 119,183.44 L. 24,506.29 L.838.19 L. 25,344.48
70 L. 94,534.20 L. 24,649.25 L. 695.24 L. 25,344.48
71 L. 69,741.16 L. 24,793.03 L. 551.45 L. 25,344.48
72 L. 44,803.50 L. 24,937.66 L. 406.82 L. 25,344.48
73 L. 19,720.38 L. 25,083.13 L.261.35 L. 25,344.48
74 L. -5,509.07 L. 25,229.45 L. 115.04 L. 25,344.48
75 L. -30,885.69 L. 25,376.62 L.-32.14 L. 25,344.48
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ANEXO XXIV: TABLA DE CONCORDANCIA

NuUmero

Detalle a analizar

Descripcion de la
Investigacion

Descripcion del proyecto

Observacioén/ Grado de
Congruencia

Obijetivo General

Determinar la prefactibilidad
del modelo de negocio de la
plataforma virtual de
basqueda de servicios Yy

Formular el proyecto para la
creacion, constitucion e inicio
de operaciones de la empresa
Pocket Deals, Tegucigalpa

El proyecto da respuesta a la
necesidad identificada en la
investigacion. Y el proyecto se
elabora en base a los resultados de

actualmente en el mercado
capitalino y que pueden ser
competencia.

1 negocios “Pocket Deals” para | M.D.C. en el afio 2022. la investigacion.
Micro, Pequefias y Medianas Lo que significa que existe
empresas en el Distritito correlacion entre ambos.
Central, Honduras C.A.
Obijetivos Identificar el numero de | Realizar la constitucion e | Al realizar el estudio de mercado,
Especificos clientes MIPYMES | inscripcion mercantil de la | se obtuvo resultados positivos al
potenciales, los servicios que | empresa Pocket Deals. reflejar una demanda del servicio
se pueden ofrecer a los por parte de los dos tipos de
clientes de la plataforma. clientes identificados para la
empresa. El proyecto
Conocer las plataformas web comprenderad constitucion de la
de apoyo 0 servicios empresa hasta iniciar operaciones
5 alternativos  que  existen de la misma.

Investigar los tipos de
tecnologia, software,
hardware, disefios de

plataformas, arquitecturas de
plataforma web que existen

Efectuar las contrataciones del
personal y servicios
necesarios para comenzar
operaciones.

Durante la investigacion detectd
los recursos necesarios para la
constitucion de la empresa, para
poder implementar la plataforma.
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en el mercado para poder
crear los servicios
preliminares de la plataforma
virtual de busqueda de
servicios y negocios “Pocket
Deals”.

Determinar  recursos, la | Gestionar financiamiento | En el estudio financiero de la
estructura de costos y el nivel | necesario para comenzar | investigacion se demostro la

de riesgo financiero que | operaciones. viabilidad del servicio a
presentan  los  servicios proporcionar al obtener una tasa
preliminares, la maquetacion interna de retorno positiva y un
y el modelo de negocio de la valor actual neto que indica su
plataforma “Pocket Deals”. rentabilidad. Por esta razén, el

proyecto contempla la gestion y
obtencion de financiamiento,
servicios a tercerizar, adquisicion
de los recursos y publicidad
preliminar.

La investigacion realizada sirve como base para crear el proyecto descrito en el capitulo 6; pese a que el proyecto se limita
a la creacion, constitucion e inicio de operaciones de la empresa Pocket Deals, esto no limita el alcance que tendra la
empresa en el futuro.

Se espera continuar gestionando mas proyectos y/o otras fases del proyecto descrito en esta tesis; con el proposito de
expandir los servicios que se ofreceran a las empresas MIPYMES del Distrito Central y la poblacion en general. La visién
a futuro es extender la plataforma Pocket Deals a nivel nacional.
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ANEXO XXV: FORMATO SOLICITUDES DE CAMBIO
POCKET DEALS
SOLICITUDES DE CAMBIO

Cdodigo del Documento: Fecha:

Cambio Propuesto Implicaciones Responsable Nombre del
del Cambio Item

o

o|lo|N|o|uo|a|w|N|k|=

Observaciones:

Solicitante del cambio Representante Legal/ Administrador de
Proyecto

Estatus
Aprobado Rechazado
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ANEXO XXVI: SIMULACION EVM ESCENARIO - IDEAL

ESCENARIO: IDEAL

Constitucion y operacion de la empresa Pocket Deals

SIMULACION EVM

Enero

Febrero
L

Marzo
L

L

L

L

L
214,683. | 214,683 | 214,683 | 214,683 | 214,683
214,683.64 64 .64 .64 .64 .64
Avance 15% 30% 45% 60% 75% 100%
L L L L L L
Valor planificado (PV) 32 20255 64,405.0 | 96,607. | 128,810 | 161,012 | 214,683
T 9 64 18 .73 .64
L L L L L L
Valor ganado (EV) 39 202,55 64,405.0 | 96,607. | 128,810 | 161,012 | 214,683
T 9 64 .18 .73 .64
L L L L L L
Costo real (AC) 39 202,55 64,405.0 | 96,607. | 128,810 | 161,012 | 214,683
T 9 64 .18 .73 .64
Presupuesto hasta la conclusion L L L L L L
(BAC) 214 683.64 214,683. | 214,683 | 214,683 | 214,683 | 214,683
T 64 .64 .64 .64 .64
Variacion del costo (CV) [CV=EV- 0 0 0 0 0 0
AC]
indice de desempefio del costo (CPI)
[EV/AC] 1 1 1 1 1 1
Variacion del cronograma (SV)
[SV=EV-PV] 0 0 0 0 0 0
indice de desempefio del cronograma
(SPI) [SPI=EV/PV] ! ! ! ! ! !
Estimacion a la conclusion a la tasa L L L L L L
presupuestada (EAC) 214 683.64 214,683. | 214,683 | 214,683 | 214,683 | 214,683
[EAC=AC+(BAC-EV)] T 64 .64 .64 .64 .64
. ., <, L L L L
Estimacion a la conclusion (ETC) L L
_ 150,278. | 118,076 | 85,873. | 53,670.
[ETC=EAC-AC] 182,481.09 55 00 16 91 -
Variacion a la conclusion (VAC) L L L L L L

[VAC=BAC-EAC]
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ANEXO XXVII: SIMULACION EVM ESCENARIO - ATRASO EN LA EJECUCION

Constitucion y operacion de la empresa Pocket Deals
SIMULACION EVM

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
L L L L L L
Presupuesto Inicial 214,683 | 214,683.6 | 214,683.6 | 214,683. | 214,683.6 | 214,683.
.64 4 4 64 4 64
Avance 0% 15% 35% 55% 70% 85%
L L L L L L
Valor planificado (PV) 32,202. 64,405.00 | 96.607.64 128,810. | 161,012.7 | 214,683.
55 18 3 64
L L L L L L
Valor ganado (EV) ) 32.202.55 | 75.130.27 118,076. | 150,278.5 | 182,481.
00 5 09
. L L L L L L
Costo real (AC) 27,372, 54.744.33 | 82.116.49 109,488. | 136,860.8 | 182,481.
16 66 2 09
Presupuesto hasta la conclusion L L L L L L
(BAC) 214,683 | 214,683.6 | 214,683.6 | 214,683. | 214,683.6 | 214,683.
.64 4 4 64 4 64

Variacion del costo (CV) [CV=EV-
AC]

indice de desempefio del costo
(CPI) [EVIAC]

Variacion del cronograma (SV) -
[SV=EV-PV] 32202.5

27372.1 | -22541.78 | -6977.22 | 8587.35 | 13417.73 0.00
6

0.0 0.6 0.9 11 11 1.0

-32202.5 | -21468.4 | -10734.2 | -10734.2 322025

NARIO: ATRASO EN LA EJECUCION

Indice de desempefio del

& cronograma (SPI) [SPI=EV/PV] Lo U g & & 0

8 Estimacion a la conclusion a la tasa L L L L L L

Wi presupuestada (EAC) 242,055 | 237,225.4 | 221,660.8 | 206,096. | 201,265.9 | 214,683.
[EAC=AC+(BAC-EV)] .80 2 6 29 1 64
SO A S e Ve (EUC) 214L683 182 :1_81 0| 139 I5_44 3 | 96 6|67 6 L |3 2|62 5
[ETC=EAC-AC] 6 4 ’9 ' ’7 ’ ' 4 " | 64,405.09 ’ 5 '
Variacion a la conclusion (VAC) 27-;2 -L -L L L L
[VAC=BAC-EAC] ’16 " | 22,541.78 | 6,977.22 | 8,587.35 | 13,417.73 -
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Constitucion y operacion de la empresa Pocket Deals

SIMULACION EVM

Enero

Febrero

ANEXO XXVIII: SIMULACION EVM ESCENARIO - TRABAJO EJECUTADO
ADELANTADO

L L L L L L
214,683. | 214,683 | 214,683 | 214,683 | 214,683
214,683.64 64 .64 .64 .64 .64
Avance 20% 40% 60% 80% 100%
L L L L L
Valor planificado (PV) 32 202.55 64,405.0 | 96,607. | 128,810 | 161,012
T 9 64 18 73
L L L L L
Valor ganado (EV) 42 936.73 85,873.4 | 128,810 | 171,746 | 214,683
e 6 .18 91 .64
L L L L L
Costo real (AC) 32 20255 64,405.0 | 96,607. | 128,810 | 161,012
T 9 64 .18 73
Presupuesto hasta la conclusion L L L L L
(BAC) 214 683.64 214,683. | 214,683 | 214,683 | 214,683
T 64 .64 .64 .64
Variacion del costo (CV) [CV=EV- L L L L L
AC] 10.734.18 21,468.3 | 32,202. | 42,936. | 53,670.
U 6 55 73 91
Indice de desempefio del costo (CPI)
[EV/AC] 1.3 1.3 1.3 1.3 1.3
L L L L L
Variacion del cronograma (SV) L
_ 21,468.3 | 32,202. | 42,936. | 53,670.
[SV=EV-PV] 10,734.18 6 55 73 o1
Indice de desempefio del cronograma
(SP1) [SPI=EV/PV] 1.3 1.3 1.3 1.3 1.3
Estimacion a la conclusion a la tasa L L L L L
presupuestada (EAC) 03.949.46 193,215. | 182,481 | 171,746 | 161,012
[EAC=AC+(BAC-EV)] T 28 .09 91 .73
L L L L L
Estimacion a la conclusion (ETC) L L
_ 128,810. | 85,873. | 42,936.
[ETC=EAC-AC] 171,746.91 18 16 73 -
. p L L L L
Variacion a la conclusién (VAC) L
[VAC=BAC-EAC] 10,734.18 21,4668.3 32;52502. 42,79336. 5366170.
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