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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion esta enfocado en dar a conocer el disefio del modelo de
negocio BS DRIVE, orientado a generar una conexion estrecha entre los barberos y sus clientes;
de manera online, los usuarios podran solicitar una amplia variedad de servicios de cuidado
personal, como cortes de cabello, recortes de barba, tratamientos faciales, aplicacion de tintes y
mas. Se tendra un sitio web en donde agendaran citas, elegiran al profesional de su preferencia y
seleccionaran la forma de pago, todo desde la comodidad de su hogar u oficina.

BS DRIVE es un modelo de negocio innovador; aspira a revolucionar la industria de la
belleza y la cosmética masculina, ofreciendo una soluciéon innovadora que se adapta a las
necesidades y estilos de vida de los hombres modernos.

El desarrollo del trabajo se divide de la siguiente forma:

Capitulo I: Se da a conocer el planteamiento del problema, el alcance de la investigacion,
las limitaciones geogréficas, temporales y el marco teorico.

Capitulo I1: Se determina la metodologia de la investigacion a utilizar, el enfoque y el
publico objetivo para realizar la recoleccion de los datos y asi obtener resultados que den respuesta
al problema en estudio. Ademas, se realiza el analisis FODA para identificar la situacion actual del
modelo de negocio.

Capitulo I11: Se realiza el plan de negocios que comprende: plan de mercado, plan de
ventas, plan financiero, plan de trabajo, plan organizacional y se determinan los indicadores de

medicion. Para determinar la rentabilidad del modelo de negocio.



INTRODUCCION

En EI Salvador las barberias se encuentran ubicadas en centros comerciales y en colonias,
atienden a los clientes por orden de llegada, lo que genera en muchas ocasiones largas esperas para
ser atendidos. Sabemos que el factor tiempo hoy en dia es mas valioso que nunca, por eso surge la
idea de disefiar un sitio web que facilite y agilice el proceso para solicitar a domicilio, manteniendo
un servicio de calidad, eficiente e higiénico con costos accesibles a la mayoria de la poblacién
interesada.

En la metodologia de la investigacion se determind la ubicacion geogréfica y el tiempo de
se realiz6 con el enfoque cuantitativo haciendo uso de encuesta como técnica de recoleccion de
informacion aplicada a la muestra representativa de 384 hombres en edades de 18 a 69
pertenecientes al distrito de San Salvador para recopilar y procesar datos obtenidos.

Los resultados de la investigacién muestran aceptacién por parte de los encuestados a
solicitar servicio de barberia a domicilio. Para llevar a cabo el proyecto se desarroll6 el plan de
negocios en el que se detalla la informacién del negocio, los objetivos y las estrategias a realizar
para dar a conocer la marcay atraer al publico objetivo.

En el plan financiero se detalla los gastos para iniciar con la operacion, se realizan
proyecciones de ventas con el objetivo de predecir el comportamiento de compra de los usuarios.
Adicional se elaboran los estados financieros proyectados para conocer el indice de rentabilidad

del negocio.



CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

En el siguiente capitulo se realiza el planteamiento del problema por el cual se ha decidido
desarrollar el modelo de negocio digital enfocado en servicios de barberia. Para esto, se estudian
los antecedentes tanto del sector de cosmética como del servicio a domicilio, se determinan las
delimitaciones de la investigacion, el marco teorico y el legal que seran de gran importancia para

iniciar las operaciones sin inconvenientes.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En El Salvador las barberias se ubican en locales debidamente identificados ya sea en
centros comerciales o en colonias, funcionan con un sistema de atencién por orden de llegada. Esto
significa que los clientes a menudo se encuentran con tiempos de espera mucho méas prolongados
de lo que desearian. Sin embargo, con BS DRIVE, todo eso cambia debido a que conectara
directamente a los barberos con los clientes, permitiéndoles programar sus citas en el horario y
con el profesional de su preferencia. Los usuarios podran recibir el servicio sin tener que perder
tiempo en esperar a ser atendidos.

1.1.1 Antecedentes

El servicio a domicilio y el auge del internet han representado posibilidad de crecimiento
para los negocios salvadorefios. Restaurantes de comida répida y tiendas de articulos para el hogar
han sido pioneros en adoptar los cambios. Sin embargo, el sector de belleza estética y cosmética
ornamental aln no han aplicado este nuevo sistema en sus establecimientos a pesar de esto, las
mujeres pueden facilmente reservar y en algunos lugares pedir hasta su residencia peluqueria,
maquillaje y estilismo a través de llamadas, mensajes por WhatsApp y paginas en redes sociales.
Lamentablemente, la situacion para los caballeros es muy diferente; la mayoria de las barberias

solamente atiende en el local lo que genera en muchas ocasiones largos tiempos de espera



generando un problema, especialmente aquellos hombres con dificultad de movilidad o no tienen
la facilidad de acceder a estos con frecuencia por la falta de disponibilidad de tiempo. Esta brecha
representa una oportunidad, los emprendedores implementen soluciones innovadoras, como
servicios a domicilio para atender las necesidades de los clientes masculinos de una manera mas
conveniente y agil.

1.1.2 Descripcion

Hoy en dia, muchos hombres se enfrentan a una realidad desafiante, sus apretadas agendas
les impiden realizar una visita relajada a la barberia, esperar media hora o0 mas para ser atendidos se
ha convertido en una molestia que a menudo no pueden permitirse. Ante esta problematica, surge la
necesidad de una solucion innovadora que transforme la experiencia del cuidado personal masculino.
Una aplicacion que facilite y agilice todo el proceso, manteniendo altos estandares de calidad,
eficiencia e higiene, y ofreciendo precios accesibles a la mayoria de la poblacion interesada. La
herramienta digital representaria un verdadero alivio para quienes buscan una alternativa
conveniente y de confianza. Al poner el control en sus manos, les brindaria la oportunidad de
optimizar su tiempo y disfrutar de un servicio excepcional sin complicaciones.

Esta aplicacion responde a una necesidad sentida por muchos hombres modernos, quienes
valoran profundamente la comodidad y eficiencia a la hora de cuidar su imagen personal. Una
solucién que promete revolucionar la forma en que los caballeros acceden a los servicios de barberia.

1.1.3 Formulacion

¢Cual seria la rentabilidad al disefiar un sitio web de barberia a domicilio

enfocada en la conexion entre barberos y clientes en el distrito de San Salvador en el

ano 20247



1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

Para realizar la investigacion del modelo de negocio de BS DRIVE, es necesario delimitar
su alcance y establecer los limites que se abordaran. Esto permitira enfocar el anélisis de manera
efectiva y obtener resultados mas precisos.

1.2.1 Geograficay temporal

La presente investigacion se llevard a cabo en el distrito de San Salvador, en el periodo
comprendido entre marzo de 2023 y marzo de 2024. Durante este tiempo, se realizara un estudio
exhaustivo para recopilar informacion valiosa que permita un correcto analisis.

1.2.2 Tedrica

Para el disefio de la aplicacion de barberia a domicilio BS DRIVE, se pretende realizar una
investigacion de mercado en el distrito de San Salvador, utilizando el método cuantitativo. El
estudio y la tabulacion de datos se llevaran a cabo en los meses de marzo 2023 a marzo 2024.

1.3 MARCO TEORICO
1.3.1 Historico

Las barberias tienen su origen 5.000 afios AC en la antigua Egipto.

En las sociedades paleoliticas primitivas los encargados de cortar el cabello eran las
personas con mas autoridad en los grupos sociales, se pensaba que en este residia el alma de la
gente y que era una manifestacion de los pensamientos, cortarlo era una forma de quitarse la
esencia de lo malo acumulado en ellos y renovar energias. Se confiaba esa actividad a los
sacerdotes a quienes se les reconocia con mayor sabiduria.

Las primeras barberias se forman en la antigua Grecia, a aproximadamente en el siglo V
AC. En esa época los hombres utilizaban barba y rulos esto hizo popular el oficio de los barberos.

En el afio 1215 por decreto de papa Inocencio Il los barberos pasan a realizar cirugias y



todo tipo de curaciones.

En el afio 1450 por decision del Parlamento los barberos quedaron restringidos a sangrias,
extracciones dentales, corte y cuidado del cabello; debido a estas nuevas funciones las barberias
contaban con un baston con tres colores en la entrada: el blanco significa la limpieza absoluta, el
rojo el color de la sangre que provenia de los servicios médicos, el azul la grandeza del servicio de
la barberia y el baston es de donde se sostenian para mantener el brazo en alto mientras les
realizaban la sangria.

En 1745 las funciones de los barberos fueron limitadas al corte y arreglo del cabello, esta
accion produjo perdida en el prestigio de la barberia. Para finales del siglo XV volvieron a tener
mucha importancia debido a que se puso de moda la utilizacion de las pelucas en hombres y
mujeres.

A Partir de la de cada de los 80 se volvieron mas comunes las peluquerias unisex,
anteriormente existian lugares que solo atendian a hombres o solo a mujeres en la actualidad
muchos atienden a ambos sexos (Coppola, s.f.).

Los consumidores constantemente estan demandando nuevas experiencias lo que ha
generado las barberias innoven los servicios que ofrecen, el medio de comunicacion Expansion de
México realizo un estudio en el que presenta las nuevas tendencias y la aceptacion de estas en la
poblacion masculina. (Echeverria, 2022) “Comencé a ir a la barberia hace cinco afios. Tenia la
idea de que eran lugares viejos. La primera vez que fui a una fue una muy buena experiencia: te
cortan el pelo, te rasuran, te definen la barba y te ponen mascarillas para hacerla crecer”, cuenta
Ilich Gonzélez, quien ha visto crecer el nimero de estos negocios en la alcaldia Azcapotzalco, en
donde reside.

En el pais las barberias también estan innovando sus servicios y modernizando los



establecimientos para generar nuevas experiencias en los clientes (Ceballos, Las "barber shop”, el
nuevo boom en El Salvador, 2016).

En El Salvador la pandemia COVID 19 marc6 un antes y un después para muchos negocios
en la forma de hacer negocios para mantenerse en el mercado y las barberias no se quedaron de
lado muchos barberos iniciaron a realizar servicio a domicilio. Los clientes realizan las citas a
través de WhatsApp, Messenger o Ilamando directamente al local, entre estas estdn: Thompson
barbero a domicilio, Bless Barber, Barber King, barberia el chino entre otras.

Las barberias estan innovando sus servicios y modernizando los establecimientos para
generar nuevas experiencias en los clientes. Las Barber shop iniciaron en zonas exclusivas del
pais, con su nuevo concepto El grooming, que se refiere a la belleza y cuidado del cuerpo y la piel
del hombre, esta abriendo nuevos mercados en El Salvador. Ejemplo de ello es el boom y revival
de las barber shop, establecimientos dedicados a la moda masculina que en su mayoria son
lanzados por jovenes emprendedores (Ceballos, Fashion network, 2016).

La creacion y desarrollo de aplicaciones de servicio con entregas a domicilio han tenido
mucha aceptacion por la poblacion salvadorefia Segin un estudio realizado por La
Superintendencia de Competencia (SC) registrando un alza en los comercios que se afiliaron a las
plataformas digitales, pasando de 173 de 2019 a 331 en 2020. Concentrando la prestacién del
servicio en el area metropolitana de San Salvador y cabeceras departamentales de Santa Ana, San
Miguel, Usulutan y La Unién (Plataformas digitales de servicio a domicilio crecen en El Salvador

autor Superintendencia de Competencia (SC), 2021).

1.3.2 Conceptual
Anuncio: Toda forma de publicidad. (Consejo Nacional de la Publicidad, s.f., pags. 9, parrafo 7).

Barbero: Persona que tiene por oficio afeitar o arreglar la barba (Real Academia Espafiola, 2022).


https://www.facebook.com/Thomasonbarbero
https://www.facebook.com/Thomasonbarbero

BS DRIVE: Barber Shop Drive.

Consumidor o Usuario: Toda persona natural o juridica que adquiera, utilice o disfrute bienes o
servicios, o bien, reciba oferta de estos, cualquiera que sea el caracter publico o privado, individual
o0 colectivo de quienes los producen, comercialicen, faciliten, suministren o expidan (Asamblea
Legislativa - Republica de EI Salvador, 2005, pags. 2, parrafo 5).

Cliente: Persona que compra en una tienda, o que utiliza los servicios de un profesional o empresa
(Real Academia Espafiola, 2022).

Datos Personales: Cualquier informacion numeérica, alfabética, grafica o fotografica o de
cualquier otro tipo, concerniente a personas naturales identificadas o identificables (Asamblea
lesgislativa de la Republica de EI Salvador, 2005, pags. 2, parrafo 8).

Dominio: Es el nombre exclusivo y Gnico que se le da a un sitio web para que cualquier internauta
pueda visitarlo e identificarlo (rockconten, 2019).

Marketing: Proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes y generan fuertes
relaciones con ellos para, en reciprocidad, captar valor de los clientes (Kotler, 2013, pags. 5 ,
Parrafo 8).

Mercado: Es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o servicio.
Estos compradores comparten una necesidad o deseo particular que puede ser satisfecho a traves
de relaciones de intercambio (Kotler, 2013, pags. 8, parrafo 3).

Meétodo: Es una forma organizada y sistematica de poder alcanzar un determinado objetivo. Puede
aplicarse a distintas areas de estudio como las ciencias naturales, sociales o las matematicas.
(Westreicher, 2020).

Muestra: Parte o porcion extraida de un conjunto por métodos que permiten considerarla como

representativa de él (Real Academia Espafiola, 2022).



Pagina web: Es el documento que forma parte de un sitio web y que suele contar con enlaces
(también conocidos como hipervinculos o links) para facilitar la navegacion entre los contenidos
(Merino, definicion.de, 2025).

Publicidad: Es la parte de la comunicacién destinada a difundir o informar al pablico sobre un
producto o servicio a través de los diferentes medios de comunicacion, con el objetivo de motivar
a personas a tomar una accion (Consejo Nacional de la Publicidad, s.f., pags. 10, parrafo 1).
Publico objetivo: Es un grupo de personas identificado como el destinatario de un anuncio o
mensaje. Es el grupo demogréafico de las personas con méas probabilidades de estar interesado en
un determinado producto o servicio (Arimetrics, s.f.).

Plataforma digital: Plataforma digital de un emprendimiento online es cualquier tipo de pagina
web o blog sobre la cual se desarrolla la actividad online principal. (Pendino, s.f.).

Promocion: Es la accién de promocionar una persona, cosa, servicio, etc. Tiene como objetivo
promover y divulgar productos, servicios, bienes o ideas, para dar a conocer y persuadir al publico
de realizar un acto de consumo. (Significados, s.f.).

Servicio: Un servicio, en el ambito econémico, es la accion o conjunto de actividades destinadas
a satisfacer una determinada necesidad de los clientes, brindando un producto inmaterial y
personalizado (Galan, 2020).

SEM: SEM o Search Engine Marketing es el proceso de construccion y comercializacién de un
sitio con el objetivo de mejorar su posicién en los motores de busqueda. EI SEM incluye tanto la
optimizacion de motores de busqueda (SEO) y pago por clic (PPC) o Search Advertising (SEA),
asi como el uso de todas las demas areas y servicios ofrecidos por los motores de busqueda
(Arimetrics, s.f.).

SEO: Search Engine Optimization es el proceso de desarrollar un plan técnico para asegurar el


https://definicion.de/documento/
https://www.arimetrics.com/agencia-seo-especialistas-posicionamiento

uso eficaz de los motores de busqueda como una herramienta de marketing. Tipicamente, se
compone de dos elementos: el SEO on page (dentro del sitio) y el SEO off Page (en sitios externos).
Desde el punto de vista técnico, el SEO se refiere a garantizar que un sitio web puede ser indexado
correctamente por los motores de busqueda incluyendo palabras clave, contenido y enlaces
(Arimetrics, s.f.).
Sitio web: Es un espacio virtual en Internet. Se trata de un conjunto de paginas web que son
accesibles desde un mismo dominio o subdominio de la World Wide Web (WWW) (Merino,
definicion.de, 2021).
URL: Una URL (localizador uniforme de recursos) es un tipo de identificador uniforme de
recursos (URI) que proporciona una forma de acceder a la informacidn de ordenadores remotos,
como un servidor web y el almacenamiento en la nube (hostinger, 2023).
5 fuerzas de Porter: El modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una metodologia de analisis
para investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria determinada (Alfonso, s,
f).
1.3.3 Legal

En El Salvador al momento de crear una empresa en el entorno digital se debe tener en
cuenta aspectos legales como cualquier otra entidad con fines comerciales que inicia sus
operaciones en el pais. En el decreto nimero N° 463 DE LA ASAMBLEA LEGISLATIVA DE
LA REPUBLICA DE EL SALVADOR, se aprueba la Ley de Comercio Electronico
(LEGISLATIVA, 2020).

En el Art. 1 se determina que tiene como objeto establecer un marco legal de las relaciones
electronicas de indole comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electronicos o

tecnoldgicamente equivalentes.



BS DRIVE debe tener en cuenta la ley de proteccién al consumidor para tener el nivel de
quejas al minimo por parte de los usuarios y para protegerse ante posibles estafas por parte de los
clientes.

En el art. 1. Se establece la finalidad de la ley siendo esta (Asamblea Legislativa -
Republica de El Salvador, 2005, pags. pagina 2, parrafol) “proteger los derechos de los
consumidores a fin de procurar el equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los
proveedores.”.

En el art. 2. (Asamblea lesgislativa de la Republica de El Salvador, 2005, pags. 2, parrafo
3). “Quedan sujetos a esta Ley todos los consumidores y los proveedores, sean estos personas
naturales o juridicas en cuanto a los actos juridicos celebrados entre ellos, relativos a la
distribucion, deposito, venta, arrendamiento comercial o cualquier otra forma de comercializacion
de bienes o contratacion de servicios”.

Responsabilidades del proveedor en el comercio electronico.

En el art. 13-D se determinan las situaciones en que los proveedores deberan reversar los
pagos realizados por los consumidores en intercambio de bienes o servicios con proveedores
legalmente establecidos en EI comercio electrénico.

El plazo para aplicar la reversion del pago serd de 15 dias desde la fecha en que el
consumidor presentd su reclamo.

En el Art. 21-A. En las tracciones mediante comercio electronico realizadas con los
consumidores los proveedores legalmente constituidos en El Salvador estan obligados a cumplir
lo siguiente:

e Utilizar la informacion personal y crediticia proporcionada por el consumidor, en

forma confidencial, por lo que no podra difundirla o transmitirla a terceros ajenos



10

a la transaccion, salvo autorizacion expresa del consumidor titular de la
informacidn, y Unicamente en las condiciones en que ésta haya sido conferida, o
por requerimiento de autoridad competente en el pais. (Asamblea Legislativa -
Republica de El Salvador, 2005, pags. 17, parrafo 8).

e Adoptar sistemas de seguridad, efectivos y confiables, deseablemente certificados,
con el objeto de proteger la seguridad, integridad y confidencialidad de las
transacciones de todo tipo, en especial las financieras, y los pagos realizados por
los consumidores. (Asamblea lesgislativa de la Republica de EI Salvador, 2005,
pags. 17, parrafo 9).

e Contar con los términos y condiciones para uso del sitio web, en un lugar visible y
de facil acceso.

CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este capitulo describe el método, el enfoque de investigacion a utilizar, poblacién a
estudiar, muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion y procesamiento de datos.
Los resultados obtenidos se analizaran para identificar oportunidades y desarrollar estrategias
enfocadas en los servicios, ventas y crecimiento del modelo de negocio en el mercado.

2.1.1 Generalidades

BS DRIVE es un modelo de negocio innovador que facilita a los caballeros de San Salvador
el acceso a los servicios de barberia a domicilio. Ofrece una experiencia agil y sencilla, donde los
usuarios pueden explorar los paquetes disponibles, conocer el perfil de los barberos, seleccionar
su forma de pago preferida, ubicar su direccion en un mapa y reservar su cita en el calendario.

El sitio web presenta un disefio intuitivo y facil de utilizar, con dos lineas de registro
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diferenciadas. La primera es para que los barberos se registren y ofrezcan sus servicios, dando a
conocer sus habilidades y experiencia. La segunda opcidn, para los usuarios interesados en recibir
a domicilio. Esta solucion tecnoldgica brinda la oportunidad de disfrutar de un servicio de barberia

personalizado, sin tener que desplazarse a un establecimiento.

2.1.2 Método
La investigacion se basard en el método deductivo y “consiste en extraer una conclusion
con base en una premisa o a una serie de proposiciones que se asumen como verdaderas”. (LOpez,
2020). Se partira de lo general a lo especifico.
2.1.3 Enfoque
Se utilizara el enfoque cuantitativo para recopilar y analizar la informacion, a fin de dar
respuesta a los objetivos planteados inicialmente. Permite abordar el estudio de manera rigurosa y
estructurada, recopilando datos numeéricos y cuantificables que seran analizados de forma objetiva.
Ademas, garantiza un proceso sistematico y controlado, en el que se siguen pasos bien definidos
que aseguran la rigurosidad y la validez de los resultados.
2.1.4 Universo
El conjunto de elementos de estudio esta conformado por toda la poblacién masculina de
El Salvador que asciende para el afio 2023 a 5,459,725 habitantes masculinos en el territorio
salvadorefio segun datos del BCR correspondiente a las proyecciones realizadas del 2020 a 2025.
(Banco Central de Reserva, s.f.).
2.1.5 Poblacion
La poblacion masculina perteneciente al distrito de San Salvador asciende a un total de

789,680 habitantes masculinos. Segun datos del BCR correspondiente a las proyecciones
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realizadas del 2023. (Banco Central de Reserva, s.f.).
2.1.6 Muestra
La muestra en estudio es de 130,285 habitantes masculinos entre las edades de 04 ha 69
pertenecientes al distrito de San Salvador segun datos del BCR, siendo los elementos

representativos de la poblacion masculina salvadorefia. (Banco Central de Reserva, s.f.).

El tamarfio de la muestra se determind mediante la formula de poblacion infinita, basado en
el libro digital Metodologia de la Investigacion Social Cuantitativa cuando los elementos de
estudio son 100,000 o mas. (Fachelli, 2015).

Formula para poblacién infinita.

En donde:

Z = Nivel de confianza 95%

n = Tamafio de la muestra buscada

P = Probabilidad de exito que ocurra el evento 0.5
g = Probabilidad de que no ocurra el evento 0.5

e = Error de estimacion aceptado 5%

Tabla 1:

Datos de la muestra

n = 384
zZ |= 1.96
e = 0.5
p |= 0.50
g |= 0.50

Fuente: Autoria propia.
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Desarrollo para determinar la muestra de poblacion representativa

Figura 1:

Resultado de la muestra de poblacion representativa

= =
- 1.964 *0.570.5 0.9604 384

0.054 0.0025

Fuente: Autoria propia.

El total de personas a realizar la encuesta sera de 384
2.1.7 Técnicas de investigacion

Las técnicas representan la parte abstracta de la recoleccion de datos; es la forma que
emplea el investigador para obtener datos; por lo tanto, determinan el instrumento a emplearse.
(Ramirez, 2017, pag. 101).

La técnica por utilizar para recopilar informacion de la muestra en estudio sera a traves de
una encuesta. Se ha estructurado el objetivo de conocer la frecuencia de asistencia a la barberia,
sus gustos, necesidades, comportamientos y preferencias en los servicios que solicitan.

2.1.8 Instrumento de investigacion

UNIVERSIDAD NACIONAL DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ‘%

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL EN LINEA

La siguiente encuesta busca conocer la opinién de los caballeros sobre el disefio de una plataforma

digital para solicitar el servicio de barberia completamente a domicilio.

1. Rango de edad en que se encuentra. Seleccione una opcion.
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a. De 18 a 22 afios

b. De 23 a 27 afios

c. De 28 a 32 afios

d. De 33 a 37 afios

e. De 38 a 43 afos

f. De 44 a 48 afios

g. De 49 a 53 afios

h. De 54 a 58 afios

i. De 59 a 63 afios

j. De 64 a 68 afios

k. Mas de 69 afios
2. ¢Cudl es su situacion econémica actualmente? Seleccione una opcién.

a. Trabaja

b. Estudia

c. Trabajay estudia

d. Desempleado

e. Recibe ayuda econdmica (Remesa)
3. ¢En qué redes sociales le gustaria recibir informacion sobre el servicio de barberia?

Seleccione una 0 mas opciones.

a. Facebook

b. WhatsApp

c. Messenger

d. Instagram



j.
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LinkedIn
Tik Tok
Twitter
YouTube
Snapchat

Correo electrénico

4. ¢Dobnde se encuentra la barberia que frecuenta? Seleccione una opcion.

a.

b.

En la colonia

Centro comercial

5. ¢Qué servicios solicita en la barberia a la que acude? Seleccione una o0 mas opciones.

a.

b.

e.

Corte de cabello

Corte de barba

Corte de cejas

Paquetes de cuidado personal

Tintes en cabello o barba

6. ¢Cuéanto tiempo tarda en ser atendido en la barberia a la que asiste? Seleccione una

opcion.

a.

b.

C.

d.

15 a 30 minutos

30 a 45 minutos

45 a 60 minutos

Maés de 1 hora

7. ¢Esta satisfecho con el tiempo en que se tarda en recibir su servicio? Seleccione una

opcion.



a.

b.
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Si

No

8. ¢Con gque frecuencia acude a la barberia? Seleccione una opcion.

Una vez a la semana

Dos veces al mes

Cada mes

Cada dos meses

Cada tres meses

9. ¢Qué circunstancias le impiden asistir con regularidad a una barberia? Seleccione

una o mas opciones.

a.

b.

Falta de tiempo

Falta de Interés por el cuidado personal

Altos Precios de los servicios ofrecidos

Espera de tiempo prudencial en crecimiento del cabello

No aplica (asisto con frecuencia)

10. ¢ Qué aspectos valora al elegir una barberia? Seleccione una 0 mas opciones.

Precio

Calidad

Profesionalidad
Cercania

Ubicacion de la barberia
Higiene

Tiempo de espera
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11. ¢ Cuanto paga actualmente a la barberia a la que asiste por los siguientes servicios?

Seleccione una opcion por servicio.

Tabla 2:

¢Cuanto paga actualmente a la barberia a la que asiste por los siguientes servicios?

Precios sugeridos
Servicios De$oa | De$8 | De$l0a | De$lda | Méasde
$7 a $10 $13 $16 $16

Barba

Facial

Corte de cabello

Corte de barba + cabello

Corte de cabello + aplicacién de

tinte

Fuente: Autoria propia.

12. ¢Haria uso un sitio web para solicitar servicio a domicilio de barberia? Seleccione
una opcioén.
a. Si
b. No
13. ¢ Qué factores influyen para no hacer uso del sitio web para solicitar servicio de
barberia a domicilio? Seleccione una o mas opciones.
a. Falta de conocimiento del sitio web
b. No me genera seguridad recibir servicio a domicilio
c. Precios elevados
d. Tiempo de respuestas tardado al solicitar el servicio
e. No cuenta con variedad de servicios

f. No ofrece promociones a los usuarios



18

g. Si hiciera uso del sitio web
14. ¢ Qué servicios solicitaria en el sitio web? Seleccione una 0 mas opciones.
a. Corte de cabello
b. Corte de cabello mas corte de barba méas delineado de cejas
c. Tratamiento facial
d. Corte de barba mas aplicacion de tinte
e. Corte de cabello més corte de barba
f. Corte de cabello més aplicacién de mascarilla
g. Corte de cabello mas alisado
h. Corte de cabello mas aplicacion de tinte
I.  No haria uso del sitio web
15. ¢Qué opciones le gustaria que se mostraran en el sitio web? Seleccione una o0 mas
opciones.
a. Informacion de los barberos
b. Precios de los servicios
c. Reservacion de cita
d. Tiempo estimado en que se tardara el barbero
e. Forma de pago
f. No haria uso del sitio web
16. ¢ Estéa de acuerdo con los precios establecidos a los siguientes servicios de barberia a

domicilio? Seleccione una opcidn por servicio.
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Tabla 3:

¢Esta de acuerdo con los precios establecidos a los siguientes servicios de barberia a domicilio?

Servicios Sl NO
Corte de cabello + barba+ delineado de cejas $22
Corte de cabello + aplicacion de mascarilla $20
Corte de cabello+ alisado $25
Corte de barba+ aplicacion de tinte $10
Corte de cabello + aplicacion de tinte $20
Corte de cabello + barba $20
Tratamiento facial $10
Corte de cabello $15

Fuente: Autoria propia.

17. ¢Cuanto es el tiempo maximo que estaria dispuesto a esperar para que un barbero
confirme el servicio? Seleccione una opcion.
a. De 0 a 15 minutos
b. De 15 a 30 minutos
c. De 30 a 45 minutos
d. De 45 a 60 minutos
e. 1hora
f. Maésde 1 hora
g. No haria uso del sitio web
18. ¢Cual seria la forma mas factible de pagar el servicio de barberia a domicilio?
Seleccione una opcion.
a. Efectivo

b. Tarjeta de crédito o debito
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c. No haria uso del sitio web

2.1.9 Presentacién de resultados

Se realiz6 una encuesta de 18 preguntas a una muestra representativa de 384 hombres
pertenecientes al distrito de San Salvador con el objetivo de conocer la frecuencia de asistencia a
la barberia, sus gustos, necesidades, comportamientos y preferencias en los servicios que solicitan.

1. Rango de edad en que se encuentra. Seleccione una opcién.

Tabla 4:

Rango de edad
Rango de edad Frecuencia Porcentaje
a. De 18 a 22 afios 44 11%
b. De 23 a 27 afos 75 20%
c. De 28 a 32 afios 71 18%
d. De 33 a 37 afios 45 12%
e. De 38 a 43 afios 51 13%
f. De 44 a 48 afos 27 7%
0. De 49 a 53 afios 22 6%
h. De 54 a 58 afios 18 5%
I. De 59 a 63 afios 11 3%
J. De 64 a 68 afios 9 2%
k. Mas de 69 afios 11 3%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.
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Figura 2:

Rango de edad

Rango de edad en que se encuentra
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Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 20% de la muestra pertenece al rango de edad de 23 a 27
afios, seguido del rango de 28 a 32 con el 18%, en el rango de 38 a 43 afios el 13%, en el rango de
33 a 37 el 12%, el rango de 49 a 53 afios el 11%, en el rango de 33 a 37 afios el 7%, en el rango de
49 a 53 afos, el 6%, en el rango de 54 a 58 afios el 5%, el rango de 64 a 68 afios el 2%, en el rango
59 a 63y el de mas de 69 el 3% cada uno.

Anélisis de Resultados: El rango de edad de los encuestados con mayor frecuencia es de
23 a 27 afos resultando con un 20%, seguidamente del rango de 28 a 32 afios con un 18%. Lo que
indica que la mayoria de los encuestados estan en la etapa joven-adulto, quienes representan mayor
oportunidad para BS DRIVE.

2. ¢Cuédl es su situacion econdmica actualmente? Seleccione una opcion.



Tabla 5:

Situacién econdmica
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Situacion econémica Frecuencia Porcentaje
a. Trabaja 225 59%

b. Estudia 12 3%

c. Trabaja y estudia 119 31%

d. Desempleado 12 3%

e. Recibe ayuda econdmica (Remesa) 16 4%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 3:

Situacién econémica

¢Cual es su situacién economica
actualmente?

= a, Trabaja
ub. Estudia

c. Trabaja y estudia
wud. Desempleado

./

ue. Recibe ayuda
econdmica
(Remesa)

3% _

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 59% de los encuestados se encuentran trabajando, el 31%

trabaja y estudia, el 4% recibe ayuda economica(remesa), el 3% se encuentra desempleado y el

otro 3% estudia.

Analisis de Resultados: Los resultados nos muestran que la mayoria de los caballeros se

encuentran trabajando y estudiando lo que nos indica que este grupo necesitan gestionar y

optimizar el tiempo.
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3. ¢En queé redes sociales le gustaria recibir informacion sobre el servicio de barberia?

Seleccione una opcion.

Tabla 6:

Redes sociales

Red social Frecuencia Porcentaje
a. Facebook 219 57%

b. WhatsApp 50 13%

c. Messenger 8 2%

d. Instagram 45 12%

e. LinkedIn 2 1%

f. Tik Tok 48 13%

g. Twitter 1 0%

j. Correo electronico 11 3%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 4:

Redes sociales

¢En qué redes sociales le gustaria recibir informacion
sobre el servicio de barberia?

=a. Facebook

0% 3% S7% ub. WhatsApp

12%
2%

c. Messenger
md. Instagram
me. Linkedin

mf. Tik Tok

g. Twitter

j. Correo electronico

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: ElI 57% de los hombres prefiere recibir informacién sobre



24

barberias en Facebook, el 13% a través de WhatsApp, el 12% a través de Tik Tok, el 12%
Instagram, el 3% correo electrénico, el 2% Messenger, el 1% LinkedIny el 0% Twitter.

Analisis de Resultados: La mayoria de los hombres encuestados prefiere recibir noticias
sobre barberia en Facebook, WhatsApp y Tik Tok; mientras que las redes sociales con menos
aceptacion son: correo electronico, Messenger y LinkedIn.

4. ¢Dobnde se encuentra la barberia que frecuenta? Seleccione una opcion.

Tabla 7:

Ubicacion de la barberia que frecuenta

Ubicacion de barberia Frecuencia Porcentaje
a. En la colonia 146 38%
b. Centro comercial 238 62%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 5:

Ubicacion de la barberia que frecuenta

¢;Doénde se encuentra la barberia
que frecuenta?

ma. Enlacolonia

ub. Centro comercial

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 62% del hombre asisten a la barberia ubicada en el centro
comercial, mientras que el 38% asiste a la barberia ubicada en la colonia.

Analisis de Resultados: Los encuestados prefieren ir a las barberias ubicadas en el centro
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comercial.

5. ¢Queé servicios solicita en la barberia a la que acude? Seleccione una 0 mas opciones.

Tabla 8:

Servicios solicitados en la barberia a la que asiste.

Servicios Frecuencia Porcentaje
a. Corte de cabello 299 78%
b. Corte de barba 46 12%
c. Corte de cejas 11 3%
d. Paquetes de cuidado personal 20 5%
e. Tintes en cabello o barba 8 2%

Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 6:

Servicios solicitados en la barberia a la que asiste

¢ Qué servicios solicita en la barberiaa la
que acude?

ma. Corte de
cabello

3%1 5% 2%

12% mb. Corte de

barba

c. Corte de cejas

md. Paquetes de
cuidado personal

me Tintes en
cabello o barba

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: EI 78% de los hombres acude a la barberia para solicitar corte
de cabello, el 12% asiste a la barberia por corte de barba, el 5% por aplicacion paquetes de cuidado
personal, el 3% por el corte o perfilado de cejas y el 2% por tintes en el cabello o barba.

Analisis de Resultados: La mayoria de los caballeros acuden a las barberias para solicitar
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el servicio de corte de cabello.
6. ¢Cuanto tiempo tarda en ser atendido en la barberia a la que asiste? Seleccione una
opcion.

Tabla 9:

Tiempo de espera en ser atendido en la barberia

Tiempo de espera Frecuencia Porcentaje
a. 15 a 30 minutos 60 16%

b. 30 a 45 minutos 133 35%

C. 45 a 60 minutos 74 19%

d. Més de 1 hora 117 30%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 7:

Tiempo de espera en ser atendido en la barberia

éCuanto tiempo tardaen ser atendidoen la
barberia a la que asiste ?

30%

¢. 45a60 minutos

md. Masde 1 hora
19% 35%

ma. 15 a 30 minutos

mb. 30 a 45 minutos

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 35% de los hombres se tarda de 30 a 45 minutos en ser
atendido, el 30% se tarda mas del hora, el 19% se tarda de 45 a 60 minutos y el 16% de 15 a 30
minutos.

Analisis de Resultados: Lamayoria tarda entre 30 a 45 minutos esperando a ser atendidos.
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7. ¢Esta satisfecho con el tiempo en que se tarda en recibir su servicio? Seleccione una
opcion.

Tabla 10:

Satisfaccion por el tiempo de espera en recibir el servicio

¢ Esté satisfecho con el tiempo en

que se tarda en recibir su servicio? Frecuencia Porcentaje
Si 211 5504
No 173 45%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 8:

Satisfaccion por el tiempo de espera en recibir el servicio

¢ Esta satisfecho con el tiempo en que
se tarda en recibir su servicio?

55%

uSi

mNo

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 55% de los hombres si esta satisfecho con el tiempo de espera
en recibir su servicio y el 45% no esta satisfecho en recibir su servicio.
Analisis de Resultados: Los encuestados se sienten satisfechos con el tiempo que se tardan

en recibir el servicio.

8. ¢Con que frecuencia acude a la barberia? Seleccione una opcién.
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Tabla 11:

Frecuencia con la que acude a la barberia

¢Con que frecuencia acude a la

barberia? Frecuencia Porcentaje
a. Una vez a al mes 88 23%

b. Dos veces al mes 51 13%

d. Cada dos meses 116 30%

e. Cada tres meses 76 20%

f. Mas de tres mese 53 14%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 9:

Frecuencia con la que acude a la barberia

¢ Con que frecuencia acude a la
barberia?
ma.Unavezaal
14% 23% mes
20% mb. Dos veces al
13% mes
d. Cada dos meses
me. Cada tres meses
30% uf Mas de tres
mese

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 30% de los hombres asiste a la barberia cada dos meses, el

23% una vez al mes, el 20% cada tres meses, el 14% dos veces al mes y el 13% dos veces al mes.
Analisis de Resultados: La mayoria de los caballeros asisten a la barberia cada dos meses.

9. ¢Qué circunstancias le impiden asistir con regularidad a una barberia? Seleccione una

0 mas opciones.
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Tabla 12:

¢ Qué circunstancias le impiden asistir con regularidad a una barberia?

¢ QUué circunstancias le impiden asistir con

Frecuencia Porcentaje

regularidad a una barberia?
a. Falta de tiempo 147 38%
b. Falta de Interés por el cuidado personal 21 5%
c. Altos Precios de los servicios ofrecidos 11 3%
d. Espera de tiempo prudencial en crecimiento

99 26%
del cabello
e. No aplica (asisto con frecuencia) 106 28%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 10:

¢ QUE circunstancias le impiden asistir con regularidad a una barberia?

¢ Qué circunstancias le impiden asistir con
regularidad a una barberia?

m 3, Falta de tiempo

28% 38%

mb. Falta de Interés por el cuidado
personal

c. Altos Precios de los servicios
ofrecidos

nd. Espera de tiempo prudencial en
crecimiento del cabello

me. No aplica (asisto con frecuencia)

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 38% de los hombres respondieron que no asisten con
regularidad a la barberia por falta de tiempo, el 26% por espera prudencial en el crecimiento del
cabello, el 5% por falta de interés por el cuidado personal, el 3% por altos precios de los servicios
ofrecidos y el 28% asisten con frecuencia.

Analisis de Resultados: La mayoria de encuestados respondieron que no asisten con



frecuencia a las barberias por falta de tiempo.

10. ¢ Qué aspectos valora al elegir una barberia? Seleccione una 0 méas opciones.

Tabla 13:

¢ Qué aspectos valora al elegir una barberia?

¢ Qué aspectos valora al elegir una

barberia? Frecuencia Porcentaje
a. Precio 96 25%

b. Calidad 110 29%

c. Profesionalidad 38 10%

d. Cercania 85 22%

e. Ubicacion de la barberia 11 3%

f. Higiene 31 8%

g. Tiempo de espera 13 3%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 11:

¢ Qué aspectos valora al elegir una barberia?

¢Que aspectos valora al elegir una barberia?

=a. Precio
mb. Calidad
. Profesionalidad
md. Cercania
me, Ubicacion de la barberia

=f. Higiene

g. Tiempo de espera

10% 29% _/

Fuente: Autoria propia.
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Interpretacion de datos: EI 29% de los hombres respondid calidad, el 25% precio, el 22%
cercania, el 10% profesionalidad, 8% higiene, 3% ubicacion de la barberia, y el 3% tiempo de
espera.

Analisis de Resultados: La calidad en el servicio es el aspecto méas valorado por los
encuestados al momento de elegir una barberia.

11. ¢ Cuanto paga actualmente a la barberia a la que asiste por los siguientes servicios?

Seleccione una opcion por servicio.

Tabla 14:

Rango de precios pagados por los servicios adquiridos en las barberias

) Corte de
Rango de precios Corte de
) Corte de cabello +
cancelados por Barba Facial barba + o
o cabello aplicacion
servicio cabello _
de tinte
De $10 a $13 40 40 40 40 40
De $14 a $16 3 3 3 3 3
De $5 a $7 297 297 297 297 297
De $8 a $10 42 42 42 42 42
Mas de $16 2 2 2 2 2
Total 384 384 384 384 384

Fuente: Autoria propia.
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Figura 12:

Rango de precios pagados por los servicios adquiridos en las barberias

¢ Cuanto paga actualmente a la barberia a la que asiste por los
350 siguientes servicios?

250
200 - =Barba
=Facial
Corte de cabello
¥ Corle de barba + cabello
100 A
= Corte de cabello + aplicacién
de tinte
50
. . 3 l . 2
o _— _—

De$10a$13 De$14a$18 De$5a$? De$8asi0 Mas de 316
Precios de los servicios

Total de Hombres
g

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: Del total de 384 hombres encuestados 297 respondieron que
cancelan por los servicios de corte de barba, aplicacion de tratamiento facial, corte cabello, corte
de barba mas cabello, corte de cabello més aplicacion de tinte entre $5 a $7, 42 respondieron que
cancelan entre $8 a 10, 40 cancelan entre $10 a $13, 3 cancelan entre $14 a $16 y 2 cancelan més
de $16.

Anélisis de Resultados: El rango de precios que cancela la mayoria de los encuestados
para recibir los servicios de corte de barba, aplicacion de tratamiento facial, corte cabello, corte de
barba mas cabello, corte de cabello méas aplicacion de tinte es de $5a 7.

12. ¢ Haria uso de un sitio web para solicitar servicio a domicilio de barberia? Seleccione

una opcion.
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Tabla 15:

¢Haria uso de un sitio web para solicitar servicio a domicilio de barberia?

¢Haria uso de un sitio web para

solicitar servicio a domicilio de Frecuencia Porcentaje
barberia?

Si 317 83%
No 67 17%
Total, general 384 100%

Fuente: Autoria propia.
Figura 13:

¢Haria uso de una aplicacion para solicitar servicio a domicilio de barberia?

¢Haria uso de un sitio web para solicitar
servicio a domicilio de barberia?

uSi

= No

83%

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: EIl 83% de los hombres respondieron que si usaran el sitio web
para solicitar servicio domicilio; mientras que el 17% respondieron que no harian uso de la
herramienta digital.

Analisis de Resultados: Los resultados reflejaron aceptacion por parte de los encuestados

a utilizar BS DRIVE para solicitar servicios de barberia a domicilio.
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13. ¢ Qué factores influyen para no hacer uso de un sitio web para solicitar servicio de

barberia a domicilio? Seleccione una o mas opciones.

Tabla 16:

¢ Qué factores influyen para no hacer uso del sitio web para solicitar servicio de barberia a domicilio?

Factores Frecuencia Porcentaje
a. Falta de conocimiento del sitio web 11 3%
b. No me genera seguridad recibir servicio a

o 33 9%
domicilio
c. Precios elevados 14 4%
d. Tiempo de respuestas tardado al solicitar el

o 2 0%
servicio
e. No cuenta con variedad de servicios 2 0%
f. No ofrece promociones a los usuarios 4 1%
g. Si hiciera uso del sitio web 318 83%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 14:

¢ Qué factores influyen para no hacer uso del sitio web para solicitar servicio de barberia a domicilio?

£Qué factores influyen para no hacer uso del sitio web para
solicitar servicio de barberia a domicilio?

= a, Falta de conocimiento del sitio
web

ub. No me genera seguridad
recibir servicio a domicilio

c. Precios elevados

= d. Tiempo de respuestas tardado
al solicitar el servicio

= e. No cuenta con variedad de
servicios

= f. No ofrece promociones a los
usuarios

g. Si hiciera uso del sitio web

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: Los factores que influyen a no hacer uso del sitio web
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para solicitar servicio de barberia a domicilio el 9% respondi6 que no le genera seguridad recibir
servicio a domicilio, el 4% por precios elevados, el 3% falta de conocimiento de la aplicacion, el
1% no ofrece promociones a los usuarios, los factores de tiempo tardado al solicitar el servicio y
no cuenta con promociones a los usuarios obtuvieron un 0%; mientras que el 83% de los hombres
restantes si hicieran uso del sitio web.

Andlisis de Resultados: Los encuestados si solicitaran los servicios ofrecidos en el sitio
web esperando a tener una experiencia positiva al hacer uno de la herramienta digital.

14. ¢ Qué servicios solicitaria en el sitio web? Seleccione una 0 mas opciones

Tabla 17:

¢ Qué servicios solicitaria en el sitio web?

¢ Qué servicios solicitaria en el sitio web? Frecuencia Porcentaje
a. Corte de cabello 84 22%
b. Corte de cabello mas corte de barba mas

delineado de cejas 9 2%
c. Tratamiento facial 62 16%
d. Corte de barba més aplicacion de tinte 42 11%
e. Corte de cabello més corte de barba 101 27%
f. Corte de cabello més aplicacion de mascarilla 7 2%
g. Corte de cabello mas alisado 5 1%
h. Corte de cabello més aplicacion de tinte 7 2%
i. No haria uso del sitio web 67 17%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.



Figura 15:

¢ Qué servicios solicitaria en el sitio web?

¢ Qué servicios solicitaria en el sitio web?

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: EIl 27% de los encuestados respondié que solicitarian corte de
cabello mas corte de barba, el 22% corte de cabello, el 16% tratamiento facial, el 11% corte de
barba més aplicacion de tinte, el 2% corte de cabello mas aplicacion de tinte, el 2% corte de cabello

mas aplicacion de tinte, el 1% corte de cabello mas alisado y el 17% no haria uso del servicio a

domicilio.

Andlisis de Resultados:
preferencia por parte de los encuestados es el corte de cabello, seguido de tratamiento facial.

15. ¢ Qué opciones le gustaria que se mostraran en el sitio web? Seleccione una 0 mas

opciones.

=a. Corte de cabello

=b. Corte de cabello més corte de

barba mas delineado de cejas
c. Tratamiento facial

=d. Corte de barba mas aplicacion de
tinte

nf
= e. Corte de cabello mas corte de

barba

» f. Corte de cabello mas aplicacion de

mascarilla

=q. Corte de cabello mas alisado

=h. Corte de cabello mas aplicacion de

tinte

=i. No haria uso del sitio web
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los resultados obtenidos muestran que el servicio con mayor
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Tabla 18:

¢ Qué opciones le gustaria que se mostraran en el sitio web

¢ Qué opciones le gustaria que se

. Frecuencia Porcentaje

mostraran en el sitio web?
a. Informacién de los barberos, b.
Precios de los servicios, c. Reservacion

) _ _ 303 79%
de cita, d. Tiempo estimado en que se
tardara el barbero, e. Forma de pago
b. Precios de los servicios 29 8%
¢. Reservacion de cita 6 2%
e. Forma de pago 1 0%
f. No haria uso del sitio web 45 12%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.

Figura 16:

¢ QUE opciones le gustaria que se mostraran en el sitio web?

¢ Qué opciones le gustaria que se mostraran en el sitio
web?

©. Reservacién de cita

=¢. Forma de pago

1. No haria uso del sitio web

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: El 79% de los encuestados respondieron que les gustaria que en
el sitio web se mostrara informacion de los barberos, precios de los servicios, reservacion de cita,
tiempo estimado en que se tardara el barbero, forma de pago, el 7% precios de los servicios, 2%

reservacion de citas y el 12% no haria uso del sitio web.
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Analisis de Resultados: Los encuestados afirman que les gustaria que se mostrara la
informacidn correspondiente a los barberos, precios de los servicios, reservacion de cita, tiempo
estimado en que se tardara el barbero y forma de pago para tener una mejor experiencia en el
servicio.

16. ¢ Esta de acuerdo con los precios establecidos a los siguientes servicios de barberia a

domicilio? Seleccione una opcién por servicio.

Tabla 19:

¢ Esté de acuerdo con los precios establecidos a los siguientes servicios de barberia a domicilio?

¢Esta de
acuerdo con
) Cortede  Corte de Corte
los precios Cortede  Corte de
. cabello+ cabello+ Corte de de Corte
establecidos L, barba+ cabello + .
barbat+ aplicacion cabello+ L .., cabello Tratamiento de
alos . . aplicacion aplicacion .
o delineado de alisado ] . + facial $10  cabello
siguientes ] ] de tinte de tinte
. de cejas mascarilla $25 barba $15
servicios de $10 $20
. $22 $20 $20
barberia a
domicilio?
No 113 113 113 113 113 113 113 113
Si 271 271 271 271 271 271 271 271
Total 384 384 384 384 384 384 384 384

Fuente: Autoria propia.

Figura 17:

¢ Esté de acuerdo con los precios establecidos a los siguientes servicios de barberia a domicilio?

¢ Esta de acuerdo con los precios establecidos a los
siguientes servicios de barberia a domicilio?

271 = Corte de cabello + barba+ delineado de
cejas 522

u Corte de cabello + aplicacion de
mascarilla $20
200 Corte de cabello+ alisado 525

= Corte de barba+ aplicacion de tinte
$10

u Corte de cabello + aplicacién de tinte

Total de hombres

= Corte de cabello + barba  $20

Tratamiento facial $10

Corte de cabello $15
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Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: De los 384 hombres encuestados 271 respondieron que estan de
acuerdo con los precios establecidos a los servicios a domicilio ofrecidos a través del sitio web;
mientras que 113 respondieron que no estan de acuerdo con los precios.

Analisis de Resultados: La mayoria de los encuestados estan de acuerdo con los precios
establecidos en el sitio web.

17. ¢Cual es el tiempo maximo que estaria dispuesto a esperar para que un barbero

confirme el servicio? Seleccione una opcion

Tabla 20:

¢ Cuénto es el tiempo maximo que estaria dispuesto a esperar para que un barbero confirme el servicio?

Tiempo méximo de espera de

o o Frecuencia Porcentaje

respuesta a recibir el servicio

a. De 0 a 15 minutos 160 42%

b. De 15 a 30 minutos 91 24%

c. De 30 a 45 minutos 35 9%

d. De 45 a 60 minutos 26 7%

e. Mas de 1 hora 29 8%

f. No haria uso del sitio web 43 11%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.
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Figura 18:

¢Cuénto es el tiempo méaximo que estaria dispuesto a esperar para que un barbero confirme el servicio?

¢ Cuanto es el tiempo maximo que estaria dispuesto a esperar para
que un barbero confirme el servicio?

=a.De 0a15minutos

mb. De 15 a 30 minutos

c. De 30 a 45 minutos

=d. De 45 a 60 minutos

we. Mas de 1 hora

24% =f. No haria uso del sitio web

Fuente: Autoria propia.

Interpretacion de datos: el 42% de los encuestados menciono de 0 a 15 minutos, el 24%
de 15 a 30 minutos, el 9% de 30 45 m, 7 % de 45 a 60 m, 7% mas de una horay el 11% no haran
uso del sitio web.

Analisis de Resultados: La mayoria de los encuestados afirma que el tiempo maximo que
estarian dispuestos a esperar la confirmacion del servicio solicitado seria de 0 a 15 minutos.

18. ¢Cual seria la forma mas factible de pagar el servicio de barberia a domicilio?

Seleccione una opcion.

Tabla 21:

¢Cudl seria la forma més factible de pagar el servicio de barberia a domicilio?

Forma de pago Frecuencia Porcentaje
a. Efectivo 116 30%

b. Tarjeta de crédito o debito 221 58%
No haria uso del sitio web 47 12%
Total 384 100%

Fuente: Autoria propia.
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Figura 19:

¢Cual seria la forma mas factible de pagar el servicio de barberia a domicilio?

¢ Cual seria la forma mas factible de pagar el servicio
de barberia a domicilio?

12%
r 30%

= a. Efectivo

mb. Tarjeta de crédito o
debito

No haria uso del sitio web

Fuente: Autoria propia.
Interpretacion de datos: EI 58% de los hombres prefieren cancelar a través de tarjeta de
crédito o débito, el 30% a través de efectivo y el 12% no haran uso del sitio web.
Andlisis de Resultados: La mayoria prefiere cancelar a través de tarjeta de crédito o
débito.
2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.2.1 Anadlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
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Tabla 22:
Analisis FODA
Oportunidades Amenazas
OL. Apro_vec_har la acgpt_acm_n, social Al. Surgimiento de competencia
por contribuir a la optimizacion de L X
. : con un modelo similar o igual.
tiempo de los usuarios.
A2. Limitacion de proveedores del
FODA cruzado 02. No hay competencia con el servidor, lo que pondria en
mismo modelo de negocio. desventaja en la negociacion de
este.
0O3. Alta demanda de servicios de A3. Crisis economica en el pais que
. reduzca la calidad de vida en el
barberia. .
pais.
Fortalezas FO (Fortalezas - Oportunidades) FA (Fortaleza - Amenazas)

F1. Brindar servicio de alta
calidad para mantener la
preferencia de los clientes.

F103. Aprovechar la demanda que
existe en el mercado, con nuestros
servicios de alta calidad.

F1A1. Mantener siempre un alto
nivel de calidad para que nuestros
clientes nos prefieran.

F2. Contratar profesionales de
barberia con experiencia para
Ilenar las expectativas.

F202. Aprovechar el modelo de
negocio desde el primer servicio
brindado, para crear fidelidad por
parte del cliente.

F3. Experiencia en el area de
marketing y publicidad.

F4. Facilitar la interaccion por
medio de la plataforma hacia
los clientes para atender
cualquier inquietud.

F30O1. Obtener un mayor alcance de
clientes por medios de una efectiva
publicidad.

F4A3. Comunicar a los clientes por
medio de la plataforma y de manera
cercana, que siempre somos su
mejor opcidn estando a su
disposicion.

Debilidades

DO (Debilidades - Oportunidades)

DA (Debilidades - Amenazas)

D1. Falta de presupuesto para
poder mantener a flote el
modelo de negocio.

D2. Poca experiencia en el
comercio electronico a través
de plataformas digitales.

D302. Beneficiarnos que no existe
competencia con el mismo modelo
de negocio e impulsar la marca para
que sea de conocimiento.

D3AL. Diferenciar el factor calidad
y propuesta de valor respecto de la
competencia.

D3A3. Brindar un tipo de descuento
ocasional para mantener la lealtad.

D3. No contar con el
reconocimiento de la marca.

D103. Obtener clientes de manera
significativa y sostenible en el
tiempo, para poder alcanzar solidez
presupuestaria.

D2A2. Buscar opciones de
proveedores de soporte, de manera
que sea un aliado mas.

Fuente: Autoria propia.




2.2.2 Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter

Figura 20:

Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter.

5
Fuerzas
de
Porter

Fuente: Autoria propia.

Clientes
Los usuarios tendran la opcion de recibir el servicio a
omicilio y ademés una plataforma digital que les
permitira agilizar el proceso.

endran la opcion de calificar el servicio recibido y
signar una resefia de su experiencia.

Recibiran notificaciones de promociones y de nuevos
ervicios agregados.

Proveedores
En el pais existen muchas empresas dedicadas al
|__|desarrollo de sitios web; lo que permite mayor
posibilidad de contratar planes que ofrezcan un alto
nivel de seguridad y mejor experiencia a los usuarios al
momento de navegar en la web.

Competidores en el mercado

|Los competidores identificados son los barberos que
frecen servicios en locales ubicados en las colonias 0

en centros comerciales y los emprendedores que nog
cuentan con local pero se dedican al oficio de barberid
desde sus hogares.

Productos sustitutos

En este panorama no hay mayor inconveniente, a
menos que hayan hombres que no requieran servicios
de barberia.

Nuevos competidores
La marca debe posicionarse en el mercado, debido

posible surgimiento de competidores con el mismo
modelo de negocio ofreciendo mayor variedad de
ervicios. BS DRIVE debe desarollar estrategias que
le generen convertirse en lider.
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2.2.3 Desarrollo de PEST

Figura 21:

Desarrollo de PEST

/ Factores Politicos Factor Economico \
- Que los aranceles a la prestacion de estos | - Inflacién en los precios de bienes de primera
servicios por medio tecnoldgico aumenten. necesidad en el pais pueden afectar la

demanda de servicios de barberia a domicilio.

- Nueva ley que exija un permiso especial | - AlZa €n los precios de los insumos que los
para brindar el servicio de barberia a barberos utilizan para prestar los servicios.

domicilio. -Aumento del desempleo.

PEST

Factores tecnoldgicos
- No encontrar el mantenimiento idoneo de la

BS DRIVE tiene que estar a la vanguardia Interfaz _de Lésuarlos Jpara - mejorar

con sus barberos para abarcar la mayoria de EXperiencia puede ser un riesgo.

estilos requeridos. - Nuevas plataformas que brinden los mismos
servicios bajo la misma idea de negocio.

- Ciberataques en los que se pueda exponer la
informacién de los usuarios.

Factores Socioculturales
- Debido a la diversidad de personas y gustos,

Cambios en el estilo de vida 0 modas.

Fuente: Autoria propia.

2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

De acuerdo con el anélisis FODA realizado, se observa un balance favorable entre las
fortalezas y oportunidades de BS DRIVE en comparacion con las amenazas identificadas. La
principal amenaza es el surgimiento de un competidor, sin embargo, en este momento BS DRIVE
se perfila como pionero en el modelo de negocio. Considerando el entorno interno y externo, se
concluye que es crucial trabajar en el posicionamiento de la marca en el mercado. Esto con el fin
de generar sostenibilidad y solidez frente a la posible aparicion de competidores.

La principal debilidad identificada es la falta de control sobre los costos, lo cual se traduce
en una desventaja tecnologica al momento de mantener la aplicacion movil. Este aspecto debera

ser abordado de manera prioritaria para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento a largo plazo.



2.4 DESARROLLO DE LIENZO

CANVA

Figura 22:

Desarrollo de Lienzo
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MODELO DE NEGOCIO CANVAS DE BS DRIVE
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CAPITULO 11l PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: BS DRIVE
3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Hoy en dia, las personas enfrentan el reto de administrar su tiempo de forma eficiente
debido a factores como el trafico congestionado y las prolongadas jornadas laborales, por lo que
surge una idea emprendedora que apunta a resolver esta necesidad. BS DRIVE ofrece un servicio
de barberia a domicilio para caballeros que les permitird optimizarlo de una manera sencilla y
eficaz, sin tener que desplazarse hasta un establecimiento, lo recibiran en la comodidad de su hogar
u oficina.

3.1.1 Nombre del negocio: BS DRIVE
3.1.2 Informacion general

La idea de negocio surge al observar que los caballeros necesitan el servicio de barberia,
sin embargo, no acuden a estas de forma regular debido a la extensa espera en los establecimientos
para ser atendidos y por el frecuente trafico al que muchos se enfrentan para asistir. BS DRIVE es
una plataforma digital en la que los usuarios podran seleccionar el barbero que deseen que les
atienda, solicitar a domicilio, decidiran el dia y la hora que se les hace factible, viviran una
experiencia de comodidad, de exclusividad y contardn con mayor tiempo disponible para realizar
sus actividades, con su familia 0 amigos.

La idea de negocio es novedosa debido a que en el pais no se cuenta una herramienta digital
donde las personas soliciten servicio a domicilio de una forma facil y segura. BS DRIVE tendra un
impacto positivo en la sociedad generando oportunidad de nuevos empleos a barberos que no
cuentan con un local o0 que quieran generar ingresos extras.

En un inicio el servicio estara disponible en el distrito de San Salvador, con el tiempo se

pretende cubrir el territorio nacional.
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3.2 MARCO ESTRATEGICO
3.2.1 Mision
Ser el enlace entre profesionales de barberia y caballeros del area de San Salvador
innovando en el proceso de solicitud del servicio de cuidado personal e higiene; aportamos
un impacto positivo en la sociedad a través de la generacion de empleos.
3.2.2 Vision
Ser los lideres en servicio de Barberia a domicilio en el territorio salvadorefio.
3.2.3 Valores

e Puntualidad: Contamos con personal responsable y puntual al llegar al destino
solicitado para realizar el servicio.

e Seguridad: Los clientes contaran con la seguridad de los datos otorgados al
registrarse en la aplicacion y el personal que les atenderd es profesional altamente
calificado.

e Compromiso: Ofrecer servicio de calidad con personal calificado a un precio justo.

e Liderazgo: Mantenernos en el mercado siendo lideres en el servicio de barberia a
domicilio a través de la utilizacién de plataforma digital.

e Innovacién: Ofrece variedad de servicios para caballeros de una forma innovadora.

3.2.4 Objetivos
General
e Disefiar un sitio web dirigido a los caballeros para que soliciten servicio de
barberia a domicilio y posicionarla en el distrito de San Salvador.
Especificos

e Realizar un estudio de mercado a los habitantes masculinos de la zona del
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distrito de San Salvador.
e Desarrollar estrategias de marketing mix para posicionar la aplicacion en el
distrito de San Salvador.
3.2.5 Metas
e Expandir la cobertura del servicio al distrito de Ciudad Delgado a partir de 2026.
e Generar una base datos de informacion de los clientes para brindar un mejor servicio
a partir de octubre 2024.
e Realizar cambios cada tres meses el sitio web para para brindar mayor seguridad y
mejorar experiencia a los usuarios.
3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS
El cliente solicitara el servicio de barberia a domicilio a través del sitio web
seleccionando item que se ajuste a sus necesidades.
A continuacién, se presenta una lista de los servicios con sus respectivos precios

ofrecidos en BS DRIVE.
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3.3.1 Linea de servicios

Tabla 23:

Linea de servicios

Servicios

Basico

Tratamiento facial $10
Corte de cabello $15
Combo

Corte de cabello+ alisado $25
Corte de cabello + aplicacion de tinte $20
Corte de cabello + barba $20
Corte de cabello + mascarilla $20
Corte de cabello + barba+ delineado de cejas $22

Fuente: Autoria propia.

En el estudio realizado a la muestra representativa del distrito de San Salvador se
identificd el de corte de cabello como servicio estrella, resultando con mayor aceptacion en
la pregunta ¢;Qué servicios solicitaria en el sitio web? En el cuadrante de signo de
interrogacion se colocan los demas servicios con el objetivo que BS DRIVE desarrollara

estrategias para obtener reconocimiento de marca.
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Tabla 24

Matriz Boston consulting group

Matriz Boston consulting group

Estrella Signos de interrogacion

e Corte de cabello e Tratamiento facial

e Corte de cabellos + barba+
delineado de cejas

e Corte de cabello + mascarilla
Corte de cabello+ alisado
Corte de cabello + aplicacién
de tinte

e Corte de cabello + barba

Vacas lecheras Perro

Fuente: Autoria propia.

Con base en el desarrollo de la matriz Boston Consulting Group, se determina la
estrategia de linea de servicio y la estrategia de desarrollo de mercado para BS DRIVE.
3.3.2 Estrategia de linea de servicio
e Ofrecer servicio de calidad a cada usuario e identificando mejoras a traves de
calificaciones realizadas después de cada servicio realizado.
e Expansion de la linea de servicio para ofrecer mayor variedad de servicios a los usuarios.
e Contratar a personal especializado en atencion al cliente para atender quejas de los
usuarios.
o Fidelizar el 100% de la demanda estimada en el estudio de mercado al cierre del primer

afo. Para lograrlo se realizara un programa de fidelizacion, este consistira en Premios a
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los clientes por sus compras. Cada vez que el usuario solicite un paquete ira acumulando
puntos y los podra redimir en descuentos a través de un cupon en su proxima compra.
Realizar descuentos en fechas de dias festivos en el pais.

3.3.3 Estrategia de desarrollo de mercado
Realizar promocién de los servicios ofrecidos para atraer al publico objetivo y obtener
crecimiento, dado que se incursiona en un nuevo segmento de mercado.
Mediante post patrocinados, se publicaran en medios digitales de alta relevancia y
eligiendo embajadores de la marca, este sera un usuario de BS DRIVE quien comparta
su experiencia con el fin de promover el modelo de negocio con su circulo social. Su
papel es recomendar, asi como ser portavoz de esta.
Formar alianza con hoteles ubicados en el distrito de San Salvador y ofrecer cupones de
descuentos a los clientes que se hospeden y soliciten servicio de barberia en BS DRIVE.
Abrir espacios publicitarios en el sitio web para comerciantes de productos de barberia
para caballeros ofrezcan sus productos a los usuarios.
Descargar la base datos de los usuarios del primer semestre para identificar mejoras de
oportunidad.
Expandirse al distrito de Ciudad Delgado en el segundo afio de operacion e identificar

nuevos socios comerciales.

3.4 VENTAJA COMPETITIVA

Para disefiar la aplicacion BS DRIVE, se realizara lo siguiente:
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Tabla 25:

Esquema de obtencion para ventajas competitivas

Recursos claves Actividades claves

Competencia Ventaja
central > VRIO Ecompetit\’va

Fuente: Autoria propia.

Desde los recursos y actividades expuestas en el analisis Canvas y las estrategias
expuestas anteriormente, se concluye la competencia central de BS DRIVE, la que se traduce
en una sensacion de exclusividad para el cliente.

A continuacion, se muestra un analisis VRIO que es una herramienta de planificacion
estrateégica que utilizan las empresas para tomar decisiones comerciales eficientes. El analisis
proporciona informacion y con él, se espera que los resultados proporcionen una ventaja
competitiva. (Hurtado, 2021). En el siguiente analisis se muestran atributos valorados y

diferenciadores que generan una ventaja competitiva en BS DRIVE.

Tabla 26:
Analisis VRIO
Recurso/Capacidad Valioso Rareza Inimitable Organizaciéry Ventaja competitiva

Comunicacidn y motivacion de barbero Si No No Si No
Conocimiento técnico de barberos Si No No No No
Barberos bilingiies Si Si No Si Si
Equipamiento de cada barbero Si Si No Si Si

Canales de promocién Si No No Si No

Marcas asociadas ( hoteles, grupos afin Si Si Si Si Si
Servicio inmediato Si No Si Si Si

Fuente: Autoria propia.
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El andlisis expone graficamente los recursos y capacidades que BS DRIVE explotara
Y que constituyen su ventaja competitiva.

BS DRIVE es un modelo de negocio digital que innovara el sistema de barberias en
el distrito de San Salvador, siendo la primera aplicacion en El Salvador de barberia a
domicilio.
3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

3.5.1 Estructura Organizativa de la empresa

Figura 23:

Estructura Organizativa

Karen Cristabel Jovel Miranda
CEO

O__._

René Arnoldo Escobar Canales Gloria Steffany Alas Santana
Director de Administracion y Directora de Marketing

finanzas

Fuente: Autoria propia.

3.5.2 Organizacion de gestion y Recursos Humanos

Una Organizacion de gestion es el proceso de organizar, planificar y controlar
eficientemente los recursos y el personal de una empresa u organizacion con el fin de alcanzar
un objetivo predefinido. (Narvaez, s,f).

Para poder llevar a cabo la organizacion de gestion y recursos humanos se hara uso
del modelo de gestion basado en procesos. BS DRIVE, lo adoptara porque pretende
monitorear y evaluar el desempefio de los procesos para estandarizarlos. Ademas, se busca
mejorar la relacion entre los diferentes sectores, sistematizar los flujos de trabajo y reducir

los costos.
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Al mapear y proporcionar informacion relevante sobre los procesos, la intencion es
hacerlos mas fluidos, transparentes, eficientes y alineados adecuadamente con los objetivos
de la organizacién. Con un enfoque en la mejora continua de procesos, la empresa podra

ofrecer sus servicios con un alto nivel de calidad. ( Pro Optim, 2020).

Basado en lo anterior BS DRIVE tendra que tomar en cuenta en su organizacion de

gestion los siguientes:

Utilizara herramientas de gestion como CRM, que ayudardn a optimizar y
estandarizar los procesos, asi, también se hard uso de Google Analytics y Google

search.

e Tener muy en claro el objetivo que se desea alcanzar definiendo estrategias.

e Contrato o afiliacion de barberos con experiencia.

e Ofrece los recursos necesarios para la correcta ejecucion del trabajo.

e Contar con un flujo de caja saludable.

e Atraer nuevos socios.

Considerando que es una herramienta digital para servicios de barberia a domicilio,
es necesario atraer a barberos expertos para brindar una mejor experiencia y satisfacciéon a
los usuarios. Adicional se contara con profesionales para el desarrollo del sitio web,
contadores, administradores de empresas, mercadologos, informaticos, por ello, la gestion de

recursos humanos que tendra que realizar lo siguiente:


https://blog.pro-optim.com/mejora-continua/mejora-continua-porque-es-tan-importante/
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e Tener un mecanismo de contratacion bien estructurado, realizar una prueba practica
para evaluar que domina el proceso y realizar entrevistas a cada candidato para validar

que los valores de la empresa estan de acuerdo con la persona.
o ldentificar el tipo de profesional adecuado.
e Vender el cargo y la empresa al brindar la descripcion del trabajo.
e Contar con varios candidatos.

3.5.3 Proceso Administrativo

Figura 24:

Proceso administrativo

Proceso Administrativo

Fuente: Autoria propia.

e Planificacion
Se plantearan los objetivos y metas corporativas, asi mismo los medios a utilizar para
desarrollar la plataforma digital BS DRIVE. Adicional se realizard un plan a largo plazo para
brindar servicio de afiliacion para barberos y para que los usuarios soliciten los servicios.
e Organizacién
Con la estructura organizativa se realizara la distribucion de tareas que cada area
desempefiard y velara por la disponibilidad de recursos de cada barbero para ofrecer sus

Servicios.
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e Direccion

Con enfoque practico y dindmico, esta etapa abarca medidas de motivacion y
recompensa estimulando a los barberos para que manifiesten una postura positiva; orientada
a la realizacion de las actividades, debidamente planificadas y organizadas.

e Control

Esta etapa se asegurard que las actividades planificadas se realicen en tiempo y forma.
Bajo una dptica dindmica, los gestores analizan los puntos positivos y negativos del plan
para, posteriormente, modificarlo y obtener resultados mas potentes.

3.5.4 Identificacion y caracteristicas de proveedores

Para seleccionar a los proveedores se necesita desarrollar un sistema en cada
organizacion, debido a la necesidad de adquisicion de bienes y servicios, por lo que este
proceso debe ser enfocado a la busqueda de la calidad. En la mayoria de las empresas el
departamento de compras es el encargado de realizar investigacion que mejor se adecuen a
las necesidades de la entidad.

Para llevar a cabo el disefio de BS DRIVE se necesitara una oficina para reuniones,
para el equipo de trabajo, por ello, se solicitd cotizacion a oficinas point en El Salvador, que
incluye: Salas ejecutivas privadas completamente equipadas para reuniones y servicios de
asistencia remota virtual y administrativa. (Point Business Center, s,f ). Ubicadas en Ave.
Las Cameliasy C. Los Castafios #17, San Salvador, El Salvador. Se pagaran 10 horas al mes,

haciendo un total de $100.00.
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Figura 25:

Cotizacion de oficinas

Servicios
Individuales

Salas ejecutivas privadas
completamente equipadas para
reuniones y servicios de asistencia
remota virtual y administrativa.

Sala de Reunion

* Salas privadas para juntas
ejecutivas, reuniones entre
empresarios y colegas;
equipadas con todos los
recursos tecnolégicos
necesarios.

¢ Precio: $50 mds IVA

¢ 5 horas de uso de exclusiva sala

de reunién

Fuente: Pagina web point.com.sv

3.6 PLAN DE MERCADEO

Plan de marketing es un documento escrito que resume lo que el especialista en
marketing ha aprendido sobre el mercado, e indica de qué manera la empresa espera cumplir
sus metas de marketing. Contiene lineas directrices para los programas de marketing y
asignaciones financieras durante un periodo determinado. (KOTLER, Direccién de
Marketing, 2012).

3.6.1 Resultados de la investigacion de mercado

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de la encuesta realizada a la
muestra representativa perteneciente al distrito de San Salvador en donde se concluye que:
el rango de edad con mayor frecuencia se encuentra en 23 a 27 afios, 42 respondieron que
trabajan y estudian, mientras que solo 30 trabajan. La red social en la que prefieren recibir

informacidn sobre barberia es en Facebook, Tik Tok e Instagram.



Tabla 27:

Informacion personal de la muestra representativa
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Trabaja Recibe
Rango de edad Trabaja Estudia y Desempleado ayl,Jda_l Frecuencia
estudia economica
(Remesa)
a. De 18 a 22
afios 9 7 25 2 1 44
b. De 23 a 27
afios 30 2 42 1 75
c. De 28 2 32
afios 42 2 27 71
d. De33a37
afios 36 9 45
e. De 38 a 43
afios 39 8 3 1 51
f. De 44 a 48
afios 24 2 1 27
g. De 49 a 53
afios 15 1 2 2 2 22
h. De 54 a 58
afios 13 2 1 2 18
i. De 59 a 63
afios 7 1 2 1 11
j- De 64 a 68
afios 5 1 1 2 9
k. Més de 69
afios 5 6 11
Total 225 12 119 12 16 384

Fuente: Autoria propia.
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Tabla 28:

Informacidn sobre las preferencias de la barberia y la satisfaccion

¢ Esté satisfecho con el tiempo en que se tarda en recibir

su servicio? No Si Frecuencia
a. En la colonia 68 78 146
a. 15 a 30 minutos 6 25 31
b. 30 a 45 minutos 16 31 47
c. 45 a 60 minutos 14 13 27
d. Més de 1 hora 32 9 41
b. Centro comercial 105 133 238
a. 15 a 30 minutos 10 19 29
b. 30 a 45 minutos 23 63 86
c. 45 a 60 minutos 15 32 47
d. Més de 1 hora 57 19 76
Total 173 211 384

Fuente: Autoria propia.

De los que 146 hombres que asisten a la barberia ubicada en la colonia, el tiempo en
que se tardan en recibir el servicio son de 45 a 60 minutos, 78 se encuentran satisfechos con
tiempo en recibir el servicio mientras que 68 no se encuentran satisfechos.

Al centro comercial asisten 238 hombres, de estos 86 se tardan de 30 a 45 minutos en

recibir su servicio, 133 estan satisfechos con el tiempo de atencion y 105 estan en desacuerdo.
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Tabla 29:

Frecuencia de asistencia a la barberia

¢ Que circunstancias le impiden ]
a.Una b.Dos c.Cada d.Cada e. Mas

asistir con regularidad a una
veza  Vveces dos tres detres Total

barberia? Seleccione una 0 mas
almes almes meses meses mese

respuestas.

a. Falta de tiempo 18 18 29 54 28 147
b. Falta de Interés por el cuidado

personal 5 8 1 7 21
c. Altos Precios de los servicios

ofrecidos 2 3 4 2 11
d. Espera de tiempo prudencial en

crecimiento del cabello 19 7 46 12 15 99
e. No aplica (asisto con

frecuencia) 44 15 36 8 3 106
Total 88 51 116 76 53 384

Fuente: Autoria propia.

De los que asisten a la barberia los 116 hombres lo hacen con una frecuencia de cada

dos meses por falta de tiempo.
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Tabla 30:

Servicios que solicitarian a través del sitio web

¢ Qué servicios solicitaria en la aplicacion? Seleccione una o0 mas

] Total
opciones.
No 67
Si 317
a. Corte de cabello 84
b. Corte de cabello mas corte de barba més delineado de cejas 9
c. Tratamiento facial 62
d. Corte de barba mas aplicacion de tinte 42
e. Corte de cabello més corte de barba 101
f. Corte de cabello més aplicacién de mascarilla 7
g. Corte de cabello més alisado 5
h. Corte de cabello mas aplicacion de tinte 7
Total 384

Fuente: Autoria propia.

De 317 hombres que respondieron que si haran uso del sitio web, 102 afirman que
solicitaran el servicio de corte de cabello mas corte de barba, seguido de 84 hombres que, de
corte de cabello, el tiempo de espera maximo de espera para confirmacion del servicio por
parte del barbero es de 0 a 15 minutos y la forma mas aceptada por la muestra es a través de
tarjeta de crédito o débito.

3.6.2 Mix Digital

El marketing mix es el conjunto de acciones que una empresa lleva a cabo para crear
y comercializar el producto o servicio entre los clientes, en el momento, lugar y canal

correcto, al precio adecuado. (Computing, 2024).
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Evolucion de las 4P’s a las 4C’s

El marketing ha evolucionado de un enfoque centrado en el producto, conocido como
las 4P (Producto, Precio, Plaza y Promocion), hacia una orientacion centrada en el
consumidor, propuesta por Robert Lauterborn en 1990, que se conoce como las 4C (Cliente,
Costo, Conveniencia y Comunicacién). Este cambio paradigmatico refleja la necesidad de
las empresas de adaptarse a un mercado en constante dinamismo y orientado al cliente, donde
comprender, satisfacer las necesidades y deseos del consumidor es crucial para el éxito
comercial. La transicién de las 4P a las 4C muestra la importancia de construir relaciones

significativas con los clientes y de ofrecer valor mas alla del producto en si. (Larripa, s.f.).

Las 4P’s del marketing digital de Idris Mootee

Durante afios, la combinacion equilibrada de las 4P’s del marketing mix (producto,
precio, plaza y promocién) ha garantizado resultados adecuados. No obstante, la aparicion
de las nuevas tecnologias y el marketing digital han obligado a replantearse el enfoque.
Existen numerosas aportaciones cientificas que tratan de incluir nuevos factores en la

ecuacion.

Uno de estos modelos es el de las 4P’s del marketing digital de Idris Mootee. Este,
plantea cuatro nuevas variables que deben considerarse al tomar decisiones en el ambito del
marketing digital: personalizacion, participacion, Par a Par en comunidades (Peer-to-Peer

Communities), predictive Modelling o Predicciones modeladas.

Las nuevas 4Ps del marketing digital se enfocan, por un lado, en el internet, que ha

revolucionado los estilos de vida de las personas, la forma de efectuar los negocios de las
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empresas y la de realizar publicidad de estas. Por el otro estan los clientes quienes se

mantienen siendo el ndcleo central de las campafias y acciones que se ejecutan.

Personalizacion

El publico objetivo para BS DRIVE pertenece al distrito de San Salvador, hombres
entre 18 a 69 afios, con habito de consumo a través de compras online y cuenten con poco

tiempo para realizar sus actividades diarias y/o quieran optimizarlo.

Estrategias:

e Recopilar informacion de los usuarios para realizar mejoras basadas en la satisfaccion
de los clientes.

e Fidelizar al consumidor con los servicios de BS DRIVE ofreciendo un servicio de
calidad, con una experiencia de comodidad y seguridad.

e Atraer usuarios al sitio web para incrementar el reconocimiento de la marca.

Tacticas:

e Descargar la base de datos de los clientes suscritos en el sitio web.

e Andlisis los datos generados por usuarios en plataformas de Facebook, Twitter e
Instagram y Tik Tok.

e Ofrecer descuentos en pagos con tarjetas de créditos, con bancos en especifico.

e Generar mensajes personalizados para los clientes con promociones y actualizaciones

del sitio web.
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Participacion

DRIVE esta enfocado en ofrecer servicios de barberia a los caballeros, por lo tanto,
la atencion al cliente es un factor importante y la relacion que se desarrolle con este definira
el éxito del negocio. Por tal la razon se tomara en cuenta los comentarios que estos ofrezcan
en las diferentes redes sociales. Ademas, se busca crear nuevas lineas de servicio con el

objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes.

Estrategias:

e Construir una relacion de comunicacion activa con el usuario.
e Evaluar atencidn del servicio recibido.
e Afadir nuevos servicios al sitio web.

e Mejorar la visibilidad de la marca.

TActicas:

e Elcliente tendra la opcion de llenar la evaluacidn que se le generara automaticamente
al finalizar el servicio recibido.

e Contratar personal especializado en atencién al cliente.

e Crear comunidades: en Facebook, realizar lives y abrir canales de YouTube donde se

comparta informacién atractiva, actual y relevante para atraer usuarios.

A continuacion, se muestran los perfiles de BS DRIVE para mantener una
comunicacion cercana con los usuarios, mostrar los servicios, ofrecer promociones y atraer

trafico al sitio web para que se registren y los soliciten.



- Correo electronico: bsdrive5@gmail.com

- Perfil de facebook.

Figura 26:

Perfil de Facebook
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Fuente: Autoria propia.

- Perfil de Instagram.

Figura 27:

Perfil de Instagram

bsdrives Editar perfil Ver archivo O

0 publicaciones 1 seguidor 0 seguidos

BSDRIVE

ofrecemos servicio de barber(a a domicilio en el drea de san salvador

#8 PUBLICACIONES

Fuente: Autoria propia.

- Perfil de Tik Tok.

Figura 28:

Perfil de Tik Tok

> 5 bsdrive5
5@ bsdrives
E [4 Editar perfil

0 Siguiendo 1 Seguidores 0 Me gusta

Fuente: Autoria propia
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- Sitio Web.

BS DRIVE muestra informacion general del emprendimiento, el menu para
registrarse en forma de usuario o barbero, los servicios ofrecidos, aparece el icono del
contacto con las redes sociales de BS DRIVE estas aparecen con hipervinculo para dirigirlos

directamente a cada perfil.

Figura 29:

Sitio Web

Fuente: Autoria propia

Figura 30:

Opciones del sitio web

Fuente: Autoria propia



Figura 31:

Servicios del sitio web

Fuente: Autoria propia.

Figura 32:

Ubicacion

Ubicacién

Ingresa tu direccion

Fuente: Autoria propia
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Figura 33:

Programacion de cita
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Fuente: Autoria propia

Figura 34:

Informacién sobre los barberos

Fuente: Autoria propia
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Figura 35:

Formas de pago

Fuente: Autoria propia

BS DRIVE contara una representacion grafica para que los usuarios se identifiquen con
la marca para esto se realizara la creacion del logo con sus especificaciones para patentarlo en

la institucion correspondiente.

- Logo.
Nombre: Barber shop drive.
Color de las letras: Es la pasion y dedicacion con que los barberos realizan el su trabajo.
Forma de las letras: La inclinacion del nombre hace referencia al objetivo de crecimiento del
negocio.
El baston y colores: Representa la historia de las barberias desde sus inicios.

El carro gris: La forma en que se realiza el servicio a domicilio.
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Figura 36:

Logo BS DRIVE

Fuente: Autoria propia

Par a Par en comunidades (Peer-to-Peer Communities)

Las recomendaciones de los clientes son importantes porque un comentario negativo
puede representar un impacto no deseado para la empresa por tal razon se desarrollan las

siguientes estrategias.

Estrategias:

o Identificar oportunidades de mejoras en los servicios ofrecidos a través de los comentarios
de los usuarios.

e Informar a la comunidad sobre los beneficios que ofrece BS DRIVE.

TActicas:

e Dar respuesta a las observaciones realizadas los usuarios en las diferentes redes sociales
e Realizar publicaciones cada 3 meses para quienes la compartan con 20 de sus contactos y

obtengan el 50% de descuento en su proximo servicio contratado.
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e Contratar a un influencer para que realice resefias y la muestre la forma de solicitar los

servicios.

Predictive Modelling o Predicciones modeladas

La utilizacion de herramientas de analisis del trafico del sitio web ayudan a medir el
rendimiento del sitio web utilizando las métricas como: volumen de trafico, fuentes del tréafico,
duracion de la sesion, tasa de rebote, tasa de conversion. Los datos recolectados permiten comparar

el rendimiento del negocio para determinar si se va en la direccion indicada.

Estrategia:

e Se realizard andlisis del sitio web, aplicacion y redes sociales para conocer el impacto que
tienen cada una de estas herramientas en los usuarios e identificar en cuél de estas hay

mayor trafico e interaccion de personas.

Tactica:

e Se utilizard Google Analytics para analizar las métricas de medicidn de resultados
3.7 PLAN DE VENTAS
3.7.1 Ciclo de ventas

a. Prospeccion

El publico objetivo de BS DRIVE son hombres de 18 a 69 afios, personas que trabajen y/o
estudien y no cuenten con mucho tiempo disponible debido a todas las actividades que tienen que
realizar, que se preocupen por su apariencia personal, que realicen compras a domicilio y que

residan o laboren en area de San Salvador.
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b. Establecer contacto

En este punto se analizara de qué forma llegaron a contactar a BS DRIVE, para separarlos

a los que estan listos a pasar a la siguiente etapa y los que ain no, para darles seguimiento.

Al tener el primer contacto con el publico objetivo y otorguen sus datos personales con BS

DRIVE se contactaran en un lapso no mayor de 24 horas para que el cliente no pierda el interés.

c. Presentacion

Cuando el cliente presente indicios de interes en alguno de los servicios se realizara el
primer contacto a travez de los medios de comunicacion, sean estos por medio de las redes sociales
o directamente desde el sitio web. La comunicacion se efectuara con mensajes personalizados, en
este punto para desarrollar un mejor desempefio se trabajara mediante un formato ya establecido
para hacer el primer contacto con los clientes.

d. Evaluacion

En esta etapa de la venta se solventardn todas las dudas del cliente se le explicarén los
términos y condiciones del servicio de barberia, la forma de pago los horarios de atencién, el
proceso de devolucién ante algun inconveniente, los precios de los servicios y los precios
especiales por combos.

e. Cierre

Después que se le hayan despejado todas las dudas, se le haya explicado el precio, las
caracteristicas del servicio y la garantia, esta listo para realizar la compra.

f. Seguimiento

En este punto ya se ha realizado la compra, al finalizar el servicio debera calificar al barbero



73

para conocer su satisfaccion, ademas, al cliente se le enviaran notificaciones cada mes para hacerle
saber de promociones o actualizaciones del sitio web.

3.7.2 Proyeccion de ventas

Tabla 31:

Lineas de servicios precios al publico

servicios Precio al Ganancia | Ganancia
. d para BS parael
Basico consumidor | peive | barbero
Tratamiento facial $ 10.00 | $ 3.00($  7.00
Corte de cabello $ 15.00 | $ 450 |$ 1050
Corte de cabello+ alisado $  2500(% 750 |$  17.50
Corte de cabello + aplicacion de tinte $ 2000[$ 600|$ 14.00
Corte de cabello + barba $  2000(8 6.00 | $ 14.00
Corte de cabello + mascarilla $  2000](¢$ 6.00 | $ 14.00
Corte de cabellos + barba+ delineado de cejas $ 2200[$ 660|$ 1540
Corte de barba+ aplicacion de tinte $ 1000($ 300[$ 7.00
Tratamiento facial a vapor + masaje facial $ 1500($ 450|$ 1050
Depilacion Nariz + Oidos $ 1000($ 300[$ 7.00
Fuente: Autoria propia.
Tabla 32:
Proyeccién anual de unidades
PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES -
Senvicio Unidad | Precio Ao 1
No. de |Unitario | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 Mes 10  [Mes 11|Mes 12| TOTAL
1 |Tratamiento facial senvicio | § 300 14 19 12 2 33 26 2 61 54 84| 267] 246) 8712
2 |Corte de cabello senvicio | § 450 19 25 17 38, 44 36| 38 82) 4 104 360] 336 1183
3 |Corte de cabello+ alisado servicio | § 7.50 1 2 1 2 3 2 2 5 4 6 2 18 67
4 |Corte de cabello + aplicacion de tinte senvicio | § 6.00 2 2 1 4 3 4 8 7 12 3% B 1§
5 |Corte de cabello + harba senvicio | § 6.00 2 Kl 2 4 53 8 4 9 89 138 435 405 L427|
6 |Corte de cabello + mascarilla senvicio | § 6.00 2 2 1 4 3 4 8 7 12 3% 3 116
7 |Corte de cabello + harba+ delineado de cejas | sevicio [ $ 6.60 2 2 4 4 4 9 8 | 39 ¥ 1w
8 |Corte de barba+ aplicacion de tinte senvicio | § 300 10 13 8 20 23 18 2 83 38 60 189 174 616

Fuente: Autoria propia.

Tabla 33:
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Proyeccion anual de unidades

PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

. Ventas del Afio 1 ($)
Producto o Servicio
No. Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 |[Mes10| Mesll | Mes12 |TOTAL
1 |Tratamiento facial $ 4200 $ 57.00] $36.00] $ 84.00 $ 99.00{ $ 78.00] $ 84.00] $ 183.00[ $ 162.00[ $252.00] $ 801.00[ $  738.00 $2,616
2 |Corte de cabello $ 85.50] $112.50 $ 76.50] $ 171.00] $ 198.00{ $ 162.00] $171.00] $ 369.00] $ 333.00] $513.00] $ 1,620.00[ $ 1512.00] $5,324
3 [Corte de cabello+ alisado $ 750/ $ 15000 $ 750| $ 1500 $§ 2250[ $ 15.00] $ 1500 $ 3750[ §  30.00[ $ 4500 $ 15750[ $ 13500/ $ 503
4 |Corte de cabello + aplicacion de tinte $ 1200 $ 1200 $ 6.00/ $ 2400 $ 24.00[ $§ 18.00[ $ 24.001 § 4800 § 42.00[ $ 72.00{ $ 216.00/ $ 198.00[ $ 696
5 |Corte de cabello + barba $138.00 $180.00 $120.00] $ 276.00] $ 318.00{ $ 258.00] $276.00] $ 594.00[ $ 534.00[ $828.00] $ 2,610.00[ $ 2,430.00] $8,562
6 |Corte de cabello + mascarilla $ 1200/ $ 12000 $ 6.00] $ 2400 $ 2400 $ 18.00] $ 24.00] $ 4800[ § 42.00[ $ 7200 $ 21600 $ 198.00]$ 696
7 |Corte de cabello + barba+ delineado de cejas | $ 13.20] $ 19.80] $ 11.88] $ 26.40| $ 3300[ $ 2508 § 26.40[ $ 5940/ $ 5148 $ 79.20 $ 25740/ § 23364/ $ 837
8 |Corte de barba+ aplicacion de tinte $ 3000 $ 30.00] $ 24000 $ 60.00[ $ 69.00[ $ 54.00] $ 60.00] $ 129.00[ $§ 114.00[ $180.00] $ 567.00[ $  522.00] $1,848
Total de Ventas Mensuales $ 34020|$ 447.30$ 287.88|$ 68040($ 787.50]$ 628.08|$ 68040 |$1467.90($ 17308.48|$2,04120|$ 644490 [$ 596664
Total de Ventas Anuales = §$21,081

Fuente: Autoria propia.

Las unidades de venta para el primer trimestre se tomaron de las respuestas de la encuesta
en donde los hombres respondieron con qué frecuencia asisten a la barberia.

En los primeros 3 meses se realiza publicidad en redes sociales: Facebook, Tik Tok e
Instagram.

e En el segundo trimestre se realiza publicidad en las redes sociales sobre descuentos en los
paquetes de corte de cabello mas barba, méas delineado de cejas y el de corte de cabello,
mas aplicacién de tinte. Ademas, se contratara un influencer para que explique la forma de
solicitar el servicio a domicilio y cuente su experiencia con BS DRIVE.

e En el tercer trimestre se realiza publicidad offline a través de vallas publicitarias ubicadas

en el area de El Salvador del mundo y la otra en el area de metro centro de San Salvador.
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Tabla 34:

Proyecciones anuales de unidades

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES -

Producto o Servicio YitiEdlét Aipd Aok Afio 4 Afio 5
No. medida | Trimestre 1| Trimestre 2| Trimestre 3 |Tnmeslre4 TOTAL | Trimestre [Trimesre 2| Trimestre 3| Trimestre 4|  TOTAL
1 |Tratamiento facial Servicio 90 174 286| 1194 1744 100, 193 317, 1325 1936 2149 2385
2 |Corte de cabello senvicio 122 236) 388| 1620 2366 135 262, 431] 1798 2626 2915 3236
3 |Corte de cabello+ alisado senvicio 8 14 22| 20 134 9 16 24 100| 149 165| 183
4 |Corte de cabello + aplicacin de tinte senvicio 10 2 38| 162 232, 11 24 42 180 258| 286) 317
5 |Corte de cahello + barba Servicio 146) 284 468] 1956 2854 162| 315 519 2171 3168 3516 3903
6 |Corte de cabello + mascarilla Servicio 10 2 38 162 232 11 24 42 180 258 286 317
7 |Corte de cabello + barba+ delineado de cejas | servicio 14 25.6 416 172.8) 253.6) 15 28 46 192 281 312, 347,
8 |Corte de barba+ aplicacion de tinte senvicio 62 122) 202, 846 1232 69 13| 224/ 939 1368 1518 1685
9 |Tratamiento facial a vapor + masaje facial senvicio 15 16 24 24 79 17 18 27 21 88 97 108
10 [Depilacion Nariz + Qidos Servicio 9 12 2 24 67 10 13 24 21 74 83 92]
Fuente: Autoria propia.
Tabla 35:
Proyecciones anuales en délares
PROYECCIONES DE VENTAS -US $-
Producto o Servicio Uit it Ling Ling Afio 4 Afio 5
No. medida | Trimestre 1| Trimestre 2| Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL | Trimestre [Trimestre 2| Trimestre 3| Trimestre 4 TOTAL
1 |Tratamiento facial servicio [$ 27270 |$ 527.22 |$ 86658 |$ 3617.82|$ 5284.32 [$305.72 |$ 591.07 [$ 97152 ($ 4,055.94 |$ 5924.25|$ 6,641.68|$ 744599
2 |Corte de cabello servicio |$ 554.49 | $1,072.62 |$ 176346 | $ 7,362.90 | $ 10,75347 | $621.64 | $1,202.51|$1,977.02| $ 8,254.55 | $12,055.72 | $13,515.66 | $ 15,152.41
3 |Corte de cabello+ alisado servicio |$  60.60|$ 106.05 |$ 166.65|$ 681.75($ 101505 |$ 67.94|$ 11889($ 186.83[$ 76431 |$ 1137.97|$ 127578|$ 1430.28
4 |Corte de cabello + aplicacién de tinte servicio |$  60.60|$ 13332 |$ 23028 |$ 981.72($ 140592 |$ 67.94|$ 149.47[$ 258.17($ 110061 |$ 1576.18|$ 1,767.05|$ 1981.04
5 |Corte de cabello + barba servicio |$ 884.76 | $1,721.04 | $ 2,836.08 [ $11,853.36 | $ 17,295.24 | $991.90 | $1,929.46 | $3,179.53 | $13,288.80 | $19,389.69 | $21,737.79 | $ 24,370.23
6 |Corte de cabello + mascarilla servicio [$  60.60|$ 13332 [$ 23028 [$ 981.72|$ 140592 |$ 67.94|$ 149478 258.17|$ 1,100.61 [$ 1576.18|$ 1,767.05|$ 1,981.04
7_|Corte de cabello + barba+ delineado de cejas | servicio [$ 9066 |$ 17065 |$ 277.31|$ 1,151.88|$ 1,690.50 [$101.64 [$ 191.32|$ 310.89|$ 129138 |$ 1089522 |$ 2,124.73|$ 2,382.03
8 |Corte de harba+ aplicacion de tinte servicio |$ 187.86|$ 369.66 |$ 61206 |$ 2563.38 [$ 3,732.96 | $210.61 |$ 414.43|$ 686.18[$ 2,87381 |$ 4,18502|$ 4,691.83|$ 5260.01
9 [Tratamiento facial a vapor + masaje facial servicio [$  68.18|$ 7272 [$ 109.08[$ 109.08|$ 359.06 |$ 7643|$ 8153|$ 122.29|$ 12229 [$ 40254|$ 451.28|$ 505.93
10 |Depilacion Nariz + Qidos servicio [$ 27.27|$ 3636 |$ 6666 ($ 7272($ 20301 [$ 3057|$ 40.76($ 7473[$ BL5B3[$ 227.59|$ 255.16|$  286.06
Total de Ventas Tri | $ 2267.71|$ 4,342.96]$  7,158.44 | $ 29376.33 $2,542.33 [ $ 4,868.80 | $ 8,025.32$ 32,933.81
Total de Ventas Anuales $ 48370.36|$ 54,228.01|$ 60,795.02

Fuente: Autoria propia.

El Porcentaje de incremento del PIB para el 2022 es de 11% segun el banco mundial, por
lo que se espera como minimo creer un 11% para el 2023. (Banco Mundial, n.d.)

e En el segundo afio se agregan 2 nuevos servicios estos son tratamiento facial a vapor mas
masaje facial y depilacion de nariz + oidos para aumentar la variedad de los servicios que
ayudara a atraer nuevos clientes.

e Se realizara publicidad de comerciantes de productos de barberia para que los usuarios
puedan comprarlos. Esto representa una nueva fuente de ingresos para BS DRIVE.

e Serealizara publicidad de los servicios ofrecidos por BS DRIVE.

e Elservicio de barberia se expandira al distrito de ciudad delgado para atraer nuevos clientes.
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e En el tercer afio, cuarto y quinto las ventas mantienen la tendencia en aumento, para
fidelizar a los clientes se realizan promociones, descuentos por contratar dos 0 mas servicios
en un solo pedido.

e Ademas, se evaluara en el tercer afio la viabilidad de extender el servicio a otro distrito de

San Salvador.

3.8 PLAN FINANCIERO
En el plan financiero se muestra la situacion actual y futura de BS DRIVE como persona
natural. Ademas, se describe la inversidn necesaria para iniciar la operacion del modelo de negocio,
los costos y gastos que se tienen que afrontar de manera mensual.
Asi mismo, se proyecta el flujo de efectivo, andlisis de rentabilidad, punto de equilibrio y
estado de resultado. El desarrollo de estas herramientas es de utilidad para conocer el inicio de
partida y la sostenibilidad en el transcurso del tiempo.

3.8.1 Plan de inversion

Tabla 36:

Supuestos de inversion y financiacion

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION

[ | FINANCIAMIENTO

Concepto | Monto Fondos Propios Préstamos Financieros

Locales: ] 100.00 § 100.00
Alquiler $100.00 $100.00
Aplicacion Mavil 1 3,000.00 S S 3,000.00
Dreilo y desamrollo de App §3.000.00 H 3.000.00
Equipo: s 746.00 S 746.00
Laptop Marca Lenovo Ideapad 3 $459.00 5459.00
Escriorio QUATTRO $67.00 $67.00
Silh COMMODITY $85.00 $85.00
Celular Motorol Moto G13 $135.00 $135.00
Hermamientas de Trabajo: ] 99.99 § 99.99
Almacenamiento en Google One 2TB §99.99 $99.99
Capital de Trabajo: L] 1.000.00 S 1.000.00
Efectivo ] 1,000.00 1,000.00
50.00 $0.00
[ Totales:] § 494599 [ 5 1,945.99 [ § 3,000.00 |

Fuente: Autoria propia

Como se observa del total de financiamiento se han requerido $3,000.00 en forma de

préstamo, para eso se detalla el calculo de cuota del préstamo y su respectiva tabla de amortizacion.



Tabla 37:

Calculo de cuota de préstamo

Calculo Cuota Préstamo

Monto: $ 3,000.00
Interés Anual: 12.00%
Plazo en Meses: 48
Cuota: ($79.00)
Seguros: 1.00%
Cuota Total: $ 79.79

Fuente: Autoria propia

Tabla 38:

Tabla de Amortizacion de préstamo

Tabla de Amortizacion de Préstamo

Periodo Cuota Interés Capital Saldo
o] $ 3,000.00
1 79.00 30.00 49.00 $ 2,951.00
2 79.00 29.51 4949 $ 2,901.51
3 79.00 29.02 4999 $ 2,851.52
4 79.00 28.52 50.49 $ 2,801.03
5 79.00 28.01 50.99 $ 2,750.04
6 79.00 27.50 51.50 $ 2,698.54
7 79.00 26.99 52.02 $ 2,646.53
8 79.00 26.47 5254 $ 2,593.99
9 79.00 25.94 53.06 $ 2,540.93
10 79.00 25.41 5359 $ 2,487.34
11 79.00 24.87 5413 $ 2,433.21
12 79.00 24.33 5467 $ 2,378.54
13 79.00 23.79 5522 $ 2,323.32
14 79.00 23.23 55.77 $ 2,267.55
15 79.00 22.68 56.33 $ 2,211.23
16 79.00 22,11 56.89 $ 2,154.34
17 79.00 21.54 5746 $ 2,096.88
18 79.00 20.97 58.03 $ 2,038.85
19 79.00 20.39 5861 $ 1,980.23
20 79.00 19.80 50.20 $ 1,921.04
21 79.00 19.21 50.79 $ 1,861.24
22 79.00 18.61 60.39 $ 1,800.86
23 79.00 18.01 60.99 $ 1,739.86
24 79.00 17.40 61.60 $ 1,678.26
25 79.00 16.78 6222 $ 1,616.04
26 79.00 16.16 6284 $ 1,553.20
27 79.00 15.53 6347 $ 1,489.73
28 79.00 14.90 64.10 $ 1,425.63
29 79.00 14.26 64.75 $ 1,360.88
30 79.00 13.61 6539 $ 1,295.49
31 79.00 12.95 66.05 $ 1,229.44
32 79.00 12.29 66.71 $ 1,162.73
33 79.00 11.63 6737 $ 1,095.36
34 79.00 10.95 68.05 $ 1,027.31
35 79.00 10.27 68.73 $ 958.58
36 79.00 9.59 69.42 $ 889.17
37 79.00 8.89 7011 $ 819.06
38 79.00 8.19 7081 $ 748.25
39 79.00 7.48 7152 $ 676.73
40 79.00 6.77 7223 $ 604.49
41 79.00 6.04 7296 $ 531.54
42 79.00 5.32 7369 $ 457.85
43 79.00 4.58 7442 $ 383.43
44 79.00 3.83 7517 $ 308.26
45 79.00 3.08 7592 $ 232.34
46 79.00 2.32 76.68 $ 155.66
47 79.00 1.56 7744 $ 78.22
48 79.00 0.78 7822 $ (0.00)

Fuente: Autoria propia.
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3.8.2 Estructura de costos

Tabla 39:

Proyeccion de salario a empleados

COSTO PERSONAL Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Empleados 1 2 2 2 2
Salarios $ 438000 $ 8.847.60 $ 893608 $ 902544 § 9.115.69
Total Costo Personal $ 438000 $ 8.847.60 $ 893608 $ 902544 § 9.115.69
Fuente: Autoria propia.

Tabla 40:
Proyeccidon de otros costos y gastos
Costos
Otros Costos y Gastos Afio 1 Afio 2 Ario 3 Afio 4 Afio 5 Fijos
Alquileres de Locales 5.70% 5.70% 5.70% 5.70% 5.70% $ 100.00 almes
Agua, Electricidad 1.40% 1.40% 1.40% 1.40% 140% $  25.00 almes
Comunicaciones 1.70% 1.70% 1.70% 1.70% 1.70% $  30.00 almes
Promocion y Publicidad 5.70% 5.70% 5.70% 5.70% 5.70% $ 100.00 almes
Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman como % de ventas para efectos de célculo - sdlo para el primer afio
| Ventas $ / Afio | Afo1l | AMc2 | Afo3 |  Afo4 | Afo5 |
Ventas $ $21,080.88 $ 4314544 $48,370.36 $ 54,228.01 $60,795.02
Fuente: Autoria propia.
3.8.3 Flujo de efectivo
Tabla 41:
Flujo de efectivo proyectado al primer afio
Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Aio1 Total
Mesl ~ Mes2 ~ Mes3  Mesd  Mesd  Mes6  Mes7  Mes§  Mes9  Mesl0  Mesll  Mesl2 | Aol
Ganancia Neta § (0980) § (022) § (36L14) 8 3188 § 13049 § (194) 8 4L § 82043 § 66254 § 130579 § 580003 § 532231 $1331432
Més.
Deprecicion
Mencs:
Anortzacion de Préstamo § Q0§ N0 09§ N40F 509§ 5108 028§ M 306§ 559§ 54135 M § 62046
Prevision de impuestos $399430

Fliode CAaNelFON)  § (9080) § (BL70)$ (11)S (B6)S 8650 § (0S)S (1860} § TR0 § 6048 § 13020 § 57500 $ 56764 § 85

Fuente: Autoria propia.
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Tabla 42:

Flujo de efectivo proyectado del afio 2 al 5

| Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Ganancia Neta $ 2779401 $ 3226165 $ 3728066 $  43,238.37
Mas:
Depreciacion - - - -
Menos:
Amortizacion de Préstamo $ 70028 $ 789.09 $ 889.17
Prevision de impuestos $ 8,338.20 $ 967850 $ 1118420 $ 1297151

Flujo de Caja Neto(FCN) $ 1875553 $§ 2179407 $ 2520729 $  30,266.86

Fuente: Autoria propia.

La prevision de impuesto se ha creado de manera anticipada ante cualquier evento que se
pueda presentar que provoque una erogacion, sea por el pago de un servicio o también por un
impuesto por el que haya que incurrir.

3.8.4 Andlisis de rentabilidad y punto de equilibrio

Tabla 43:

Calculo de rentabilidad

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA
Flujo de Fondos Proyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Ario 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5
Ingreso por Ventas $ 2108088 $ 4314544 § 4837036 § 5422801 $  60,795.02
Costo de Bienes Vendidos

Ganancia Bruta $ 21,08088 $§ 4314544 § 4837036 $ 5422801 $  60,795.02
Salarios $ 438000 § 884760 § 8936.08 $§ 902544 § 911569
Prestaciones

Alquileres de Locales $ 120000 $ 245929 § 275741 $ 309100 § 346532
Alquileres de Maquinaria

Mantenimiento

Sequros

Agua, Electricidad $ 30000 $ 60404 §  677.18 § 759.19 $ 851.13
Comunicaciones $ 360.00 $ 73347 8230 § 92188 § 103352
Utiles de Oficina

Promocion y Publicidad $ 120000 $§ 245929 $§ 275711 § 309100 $ 3,091.00
Pasajes y Viaticos

Transportes

Depreciacion

Otros

Total Gastos Generales y de Admén. $ 744000 $ 1510369 § 1594978 $ 1688850 $  17,556.65
Intereses Pagados $ 32656 $ 4774 15893 § 5885 § (0.00)
Ganancia Gravable(GA) $ 1331432 § 2779401 § 3226165 § 3728066 $ 4323837
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (494599) § 869856 $ 1875553 $§ 2179406 § 2520729 §  30,266.86
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Periodo de Reintegro de Inversion(PRI) 1 Afos Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) $ 99,776.32
Tasa Interna de Retomo(TIR ) 241.79%
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) 435.59%
indice de Rentabilidad(IR o RBC) 21.17

Fuente: Autoria propia.
El tiempo de reintegro de la inversién es en aproximadamente un afio, se considera que es
aceptable, ademas, la VAN nos muestra que el modelo de negocio es viable y sostenible

econdémicamente, generando buenas expectativas a corto y largo plazo.

Tabla 44:

Indicadores de rentabilidad

INDICADORES DE RENTABILIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Margen de Ganancia Bruta 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Margen de Ganancia Operacional 63.16% 64.42% 66.70% 68.75% 71.12%
Margen de Ganancia Neta 44.21% 45.09% 46.69% 48.12% 49.79%

Fuente: Autoria propia.

En la tabla podemos observar que tanto el margen de ganancia operacional como la
ganancia neta muestran un crecimiento continuo de forma anual. Se tiene de rentabilidad neta un
44.21% el primer afio, y el quinto afio se espera un 49.79% de ganancia neta. Adicional se tiene en
reservas la prevision de impuestos, que en caso de no presentarse ningun evento que haga recurrir
a ellos, ese dinero sirve como capitalizacion y una mejor valuacién del modelo de negocio, y que
por consiguiente pueda permitir de manera agil expandir la prestacién del servicio en otras zonas

geograficas.
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Tabla 45:

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

- Unidad de| Ventas del | Porcentaje de |Precio ce Venta| Margende | Unidades de -
Producto o Servicio . o - o L . |Ingreso de Equilibrio
No. medida | Primer Afio | Participacion |  Unitario [ Contribucion | - Equilibrio

1 | Tratamiento facil servicio 812 19% § 30008 300 308 $ 923.26
2 |Corte de cabello senicio 1,183 26% § 45013 450 418§ 1878.80
3 |Corte de cabello+ alisado servicio b7 1% § 75008 750 LK 17135
4 |Corte de cabello + aplicacion de tinte servicio 116 3% $ 600[$ 600 K 245,64
5 |Corte de cabello + barba senicio 1427 32% § 600[$ 600 S04 § 302076
6 |Corte de cabello + mascarill servicio 116 3% $ 600[$ 600 43 245,64
7 |Corte de cabello + barba+ delineado de cejas|servicio 127 3% $ 660[$ 660 45 295.36
8 |Corte de barba+ aplicacién de tinte servicio 616 14%( $ 300[$ 300 K 652.21

9 |Tratamiento facial a vapor + masaje facial _|servicio 0 0% § 4508 450 0$ -

10 | Depilacion Nariz + Qidos SEVicio 0 0% $ 3001$ 300 0$ -
VVOLUMEN TOTAL DE VENTAS 4524 100%]e Contribucion d § 4,66 1597 $ 7,440.00

Unidaces Combinadas de Equilibrio = Totlde Cosls Opergtwt_>§ Fis = : = 1597 Unidades
Margen de Contribucion
Combinado

Fuente: Autoria propia.

Para estar en punto de equilibrio entre costos y margen de contribucidn se necesita vender

1597 unidades.

Tabla 46:

Ingreso del punto de equilibrio proyectado a 5 afios

Ao Ingreso de Equilibrio
1 $ 7,440.00
2 $ 15,103.69
3 $ 15,949.78
4 $ 16,888.50
5 $ 17,556.65

Fuente: Autoria propia.

En la tabla anterior se muestra la cantidad que se necesitan vender cada afio para estar en

punto de relacion.



Figura 37:

Ingreso de equilibrio proyectado a 5 afios
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Fuente: Autoria propia.

3.8.5 Estado de Resultados proyectado

Tabla 47:

Estado de resultado proyectado al primer afio

PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS

Estado de Resultados Proyectado

Afio1 Total

Mesl  Mes2  Mes3  Mesd  Mesh

Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  Mes10  Mesil  Mes12 | Afol

Ingreso por Ventas $ 34020 $ 44730 § 28788 $ 68040 § 78750 §
Costo de Bienes Vendidos

Ganancia Bruta $ 34020 § 44730 § 28788 $ 68040 § 78750 §

Salarios $ 36500 § 36500 $ 36500 § 36500 § 36500 $
Prestaciones
Alquieres de Locales
Alquieres de Maquinaria
Mantenimiento
Seguros

Aga, Electricidad
Comunicaciones

Utiles de Oficina
Promociony Publicidad
Pasajes y Vidticos
Transportes
Depreciacidn

Otros

Total Gastos Generales y de Admon. § 620.00 § 62000 $ 62000 § 62000 § 62000 $

Intereses Pagados $ 000§ 29518 20008 852§ 2808

$ 10000 § 10000 § 10000 $ 20000 § 10000 §

$ 2500 8§ 25008 500 $ 2500 8§ 2508
$ 3000 § 30008 3000 $ 300§ 3008

$ 10000 § 10000 § 10000 $ 20000 § 10000 §

62808 $ 68040 $1467.90 $130848 § 204120 § 644490 $ 596664 $21,080.88

62808 $ 68040 $1467.90 $130848 § 204120 § 644490 § 596664 $21,080.88
36500 $ 36500 § 36500 § 3500 § 3500 § 36500 § 36500 $ 438000

10000 § 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 120000 § 120000

500§ 2500 § 2500 § 250 § 250§
3000 $ 3000 § 30008 3000 § 300§

500§ 2500 $ 30000
3000 $ 3000 $ 36000

10000 $ 20000 $ 20000 $ 10000 $ 120000 $ 10000 § 120000 § 1,20000

62000 $ 62000 § 62000 $ 62000 § 62000 § 62000 § 62000 $ 74000
50 § 699§ %647 § BU S B4 S U § 433 § 3656

Garanci Graiab(GA) § (30980) § (0221) § (36114 $ 3188 § 13949 §

(1942) § 3341 § 82143 § 66254 $ 139579 § 580003 § 532231 $13314.32

Fuente: Autoria propia.
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Tabla 48:

Estado de resultado proyectado del afio 2 al 5

Estaco ce Resuitacos Proyectad

Ingeso por Ventas
Costo de Bines Verdidos
Garancia B

Seais

Prestciones
Aloures e Locals
Algures e Maquiara
Nentenmento
Sequros

A, Ekcircidad
Comuicacones

Uts e Ofcia
Promuciny Publciad
Passjesy Viéicos
Trarspores
Deprecicin

Otros

Afo? Aio3 Aiod | Afod

Trmestre 1 Trnestre2 Tmeste 3 Trestre 4| Total | Timeste 1 Trimeste Trimestred Trmestre 4 Tota

$1076630 $10786.36 $1078636 $1076636 S4314544 §1200059 $1209259 $120%259 $1209259 S4831036 $5422801 S60796.2

§1076636 $10786.36 $1078636 $10766.36 "S4314544 §1200059 $1209259 $1209259 §1209259 "S4831036 $5422801 S60796.2
§ 22190 § 220190 § 221190 § 221190 § 884760 § 223400 § 223400 § 223402 § 223402 § 893608 § 902544 § 411569

§ G485 6L S B4R S 648 § 245029 § 6028 S 68928 § 68028 § 6028 § 2TSTAL § 309L00 § 34653

§ BLOLS BLOLS 15100 S IBLOL S GM0 S 16930 § 16030 § 16930 § 16930 § 67718 § 719 § 85113
§ I3 S RIS 1337 13T S T4 S WGH § MBS S MBS § 65§ 8230 § 9188 § 1085

§ G485 6B S B4R S 648 § 245929 § 6928 S 6928 5 60028 § 68028 §27TAL § 309100 § 309000

Toel Gastos Gerrees yde Admin, § 377592 § 377892 § 37592 § 37592 1510360 § 308744 § 306744 § 308744 § 308744 "S15940T8 $16,88850 17 55665

Intreses Pagados

§ RG9S GRS A0S MO S WM BAS QWS KBS NS 1B NS00

Garanca Cravabl(GAl

§ 604§ GUBEL § AL § 69564 SAMMADL § BO5RST $ 6L § BB § 0% SROELES S3TANGH SRR

Fuente: Autoria propia
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3.9 PLAN DE TRABAJO

Tabla 49:

Plan de trabajo

Cronograma de actividades

mar-23 abr-23 may-23 jun-23
Actividades Fecha Inicio | Fecha Fin Semanas Semanas Semanas Semanas jul-23 | ago-23 | sep-23 | oct-23 | nov-23 | feb-24 | mar-24
1 2] 3[ 4] 1] 2] 3[ 4 1] 2] 3] 4 1] 2] 3

Asignacion de equipos de trabajo 18/03/2023|  18/03/2023
E‘I'I\‘IIO de propuestas de modelos de negocio 25/03/2023|  25/03/2023
digital

Asignacion de asesor de grupo 28/03/2023|  28/03/2023
Periodo de vacacion 06/04/2023|  08/04/2023

Espera de aceptacion de las propuestas

enviadas por parte del asesor
10/04/2023|  30/04/2023

Asignacion del proyecto

Reunién con asesor 03/05/2023|  03/05/2023

Elaboracion preliminar de propuesta final 041052023 10/05/2023

Verificacion de disponibilidad de nombre
11/05/2023|  16/05/2023

Reunion con asesor 13/05/2023|  13/05/2023
Presentacion de propuesta final 15/05/2023|  15/05/2023
Elaboracion y envio de cuestionario 16/05/2023|  19/05/2023
Reunion con asesor (avance del proyecto) 23/05/2023|  23/05/2023
Envio final y aprobacién de cuestionario 27/05/2023|  07/06/2023
Reunién con asesor 07/06/2023|  07/06/2023
Asesorfa de estructura de primer entregable 10/06/2023|  10/06/2023

Investigacion y desarrollo de la estructura de la

etapa 1 del modelo de negocio 10/06/2023|  17/06/2023

Entrega de etapa 1 del modelo de negocio 17/06/2023|  17/06/2023
Dar inicio a encuestas 01/07/2023|  07/08/2023
Investigacion y desarrollo de la etapa 2 10/08/2023|  31/10/2023
Reunién con asesor 10/10/2023|  10/10/2023
Busqueda figurativa en CNR 30/10/2023|  30/10/2023
Entrega de trabajo final 03/11/2023|  03/11/2023
Reunién con asesor (mejoras del trabajo) 17/02/2024|  17/02/2024
Entrega trabajo final

Fuente: Autoria propia.

3.10 INDICADORES DE MEDICION
Con el propdsito de conocer el rendimiento del negocio e identificar oportunidades de
mejora se han determinado las siguientes métricas de medicion:

Redes sociales:
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e Meétricas de Conciencia de marca: con estas métricas se medira al publico actual y el

potencial.

La expansion de la conciencia de marca es el objetivo de las empresas mas nuevas o de las
que pretenden ampliar el publico de base. Las mediciones se realizaran utilizando los datos del
alcance y las impresiones.

e Las métricas de participacion: indican de qué manera interacttian las personas el contenido.
Sirven para identificar el flujo de visitantes de cada perfil de las diferentes redes sociales,
la interaccidn que existe en las publicaciones realizadas y los comentarios de los usuarios
que dejan.

e Tasa de conversion: representa el porcentaje de los usuarios que tomaron determinada
accion esperada después de hacer clic en la publicacion.

e Tasa de clics (CTR): Es el porcentaje de usuarios que hicieron clic en el botdn o enlace de
Ilamada a la accion. Indica que el CTA es convincente y efectivo.

e El costo por conversion (CPC): esta métrica sirve para conocer el costo de cada conversién
al realizar publicidad pagada. Se determina al dividir costo total de tu campafia publicitaria
dividido por la cantidad de conversiones.

e El costo por mil (CPM): El costo que se paga por llegar a 1000 impresiones para calcularlo
se divide el gasto total en anuncios por la cantidad de impresiones que recibe tu anuncio y

multiplicalo por 1000.

Sitio web:

Alcance o impresiones

El alcance o las impresiones se refieren al niUmero de veces que los internautas ven un

enlace que los direcciona al sitio web. Esto puede ocurrir en la pagina de resultados de algin motor


https://fastercapital.com/es/contenido/Analisis-del-rendimiento-de-los-anuncios--tasa-de-clics--comprension-de-la-tasa-de-clics--una-metrica-clave-en-el-analisis-del-rendimiento-de-los-anuncios.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Porcentaje-de-clics--CTR--porcentaje-de-usuarios-que-hacen-clic-en-un-anuncio-o-enlace-sobre-el-numero-total-de-usuarios-que-lo-ven.html
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de busqueda o a través de los anuncios en buscadores, otras paginas o redes sociales, en el caso de
que se esté llevando a cabo una campafia SEM. ( Las principales métricas web para medir en tu
sitio, 2022).
Tréfico web: Recoge toda la informacion que dejan los visitantes de un sitio web: visitas Unicas,
tiempo de permanencia y donde hacen clic. Se mide a través de:

e Fuentes de tréfico: Sirve para identificar de qué lugar provienen los usuarios ayuda a

determinar que fuentes estan generando mayor trafico al sitio web.
e Usuarios: A través de esta métrica se conoce la cantidad de personas que entraron al dia al

sitio web.

Sesiones y visitas a la pagina:
e Visitas: Se utilizan para conocer el nimero de interacciones que los usuarios generan en la

pagina web.

e Sesiones: periodo de tiempo durante el cual un usuario interactlia con una pagina.
Porcentaje de rebote: Representa el porcentaje de visitas que solo han visto una pégina, la cual
posteriormente han abandonado sin interactuar con el resto de la web. Esto se puede presentar por
la calidad de contenido de la pagina web.

Retorno de la inversion (ROI): Es la métrica se utiliza para conocer si la inversion en publicidad
online esta siendo rentable.
Indicadores de Rentabilidad:
e Margen de ganancia bruta: afio 1 (100%), afio 2 (100%), afio 3 (100%), afio 4( 100%), afio
5 (100%).
e Margen de ganancia operacional: afio 1(63.16%), afio 2 (64.42%), afio 3 (66.70%), afio 4

(68.78%), afio 5 (71.12%).
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Margen de ganancia neta: afio 1(44.21%), afio 2 (45.09%), afio 3 (46.69%), afio 4 (48.12%),
afio 5 (49.79%).

Periodo de Reintegro de Inversion (PRI) 1 afio aprox.

Valor Actual Neto (VAN): $99776.32

Tasa Interna de Retorno (TIR):241.79%

Retorno Sobre Inversion (RSI O RBC):435.59%

indice de Rentabilidad (IR O RBC):21.17
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CONCLUSIONES

Lo expuesto a lo largo de este trabajo permite llegar a las siguientes conclusiones.

Se realizé el estudio de mercado en el distrito de San Salvador para identificar las
necesidades del publico objetivo, sus gustos y preferencias para que el disefio del sitio web cumpla
con sus expectativas y solvente el problema de la falta de tiempo para asistir a las barberias. se
utilizé el método deductivo con un enfoque cuantitativo, haciendo uso de la técnica de encuesta a
una muestra representativa de 384 caballeros.

Se disefd el sitio web para BS DRIVE. cuenta con dos secciones de registro una es para
usuario y la otra para los barberos. En la seccion de los barberos podréan suscribirse personalizar su
perfil y ver los servicios que han realizado. El de los usuarios muestra la lista de los servicios
ofrecidos con sus precios, el perfil de los barberos disponibles, forma de pago, mapa para
determinar la ubicacion, el calendario para establecer la fecha y hora del servicio.

Se crearon perfiles en Facebook, Tik Tok, pagina web para obtener una cercana con los
clientes, también se realizara publicidad de forma periddica en estos sitios para atraer a nuevos
usuarios y aumentar las ventas, ademas en el segundo afio de operacién se procederd vender
espacios publicitarios para empresas que comercialicen productos de barberia y se tendran
relaciones comerciales con hoteles del distrito de San Salvador.

En lo resultados obtenidos en el plan financiero se determina que BS DRIVE es rentable
debido a que el indice de rentabilidad es superior a 1, obteniendo beneficios en las ventas desde el
tercer trimestre del primer afio. La inversion se realizara con fondos propios de $1945.99 y un

préstamo de $3000.



Dominios Disponibles

BS DRIVE.com.sv

BS DRIVE.sv
BS DRIVE.org.sv
BS DR\VE.gobAsv
BS DRIVE.edu.sv

Fuente: https://svnet.sv/

Dominios Registrados

ANEXOS

Resultados de la busqueda

des! La denominacion esta disponible para

Fuente: https://www.miempresa.gob.sv/
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