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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo de graduacion se realiza una investigacion para el disefio de aplicacion
movil basada en el modelo de negocios de economia colaborativa donde se orienta al cliente a
la compra de comida répida, considerando una accion social al apoyar a otros estudiantes a
generar ingresos a traves de la aplicacién movil, realizando las actividades de compra, gestion
y entrega de comida rapida para la Universidad de El Salvador tomando en cuenta los comercios

que ofrecen este tipo de productos en un perimetro no mayor a 2.5 km del campus central.

Se lleva a cabo un plan de investigacion basado en el método cientifico para conocer el interés
del cliente potencial respecto al servicio que brindara la aplicacion mavil, para lograrlo, se
recopila informacion tanto a nivel primario como secundario. Sin embargo, la investigacion
tiene componentes novedosos como la economia colaborativa, que esta actualmente en auge a
nivel mundial por el surgimiento de empresas escalables que han cambiado los paradigmas de
los negocios tradicionales, como el caso de AIRBNB, UBER, HUGO, entre otros; estos
modelos de negocios surgen como parte de la evolucion del internet y su entorno, considerado
como la cuarta revolucién industrial que se aprovecha de los avances tecnoldgicos en los

dispositivos inteligentes para crear soluciones innovadoras a problematicas cotidianas.

La investigacion consta de cuatro temas imprescindibles que son: aplicacion movil, economia
colaborativa, marketing digital ; donde se describe cada una de ellas en marco teérico, historico,
conceptual y legal para el analisis e interpretacion de la informacién con el fin de entender los
fendmenos y a partir de ello construir una relacion significativa que dé paso al desarrollo de la
aplicacion movil, tomando en cuenta el entorno social y los sistemas operativos méviles mas

usados en la Universidad de El Salvador

Con los resultados de la investigacion de campo, se crea un plan de solucién para llevar a cabo
el disefio de aplicacion y plan de marketing, para desarrollar la promocién de la aplicacion movil
denominada U Delivery y promover el uso de la misma, en los estudiantes activos de la

Universidad de El Salvador sede central.



INTRODUCCION

Este trabajo de investigacion trata sobre el disefio de aplicacion movil para la entrega de comida
rapida para la Universidad de El Salvador: el propésito principal del estudio de investigacion es
disefiar una aplicacion movil basada en el modelo de economia colaborativa, con el cual se
suplen necesidades de compra de comida rapida de los estudiantes del campus universitario

central, mediante un modelo de estudiante a estudiante.

Los contenidos del documento se presentan en una breve descripcion de cada capitulo: el
primero, presenta el objeto de estudio, que contiene el planteamiento del problema que describe
la situacién problematica del estudio, plantea el enunciado del problema en forma de pregunta
general, dar a conocer los elementos mas importantes que justifican su investigacion. Para
realizar la indagacion se delimité el tema en los aspectos social, espacial y temporal, presenta
sus alcances, los objetivos y supuestos o hipotesis de trabajo de una variable, utilizados en el
estudio de investigacion, marco tedrico conceptual que contiene los antecedentes historicos del
marketing digital, economia colaborativa y aplicaciones moviles, conceptos de marketing
general.

En el segundo capitulo se hace referencia a la metodologia de investigacion, tipos de estudio,
metodologia para muestras y métodos. También contiene el detalle las diferentes técnicas e
instrumentos para recopilar datos de relevancia para la indagacion ademas de los detalles de la
muestra y otros apartados inherentes a las unidades de analisis y el desarrollo de la investigacion

en el campo.

En el tercer capitulo se da a conocer el procesamiento de la informacion a través de vaciados de
los instrumentos entrevistas, encuestas, focus group, resultados andlisis e interpretacion de los
mismos. También se presenta el plan de solucion en la cual describe el disefio y registro de la
aplicacion movil, propuesta de logotipo, eslogan, colores, interfaz, propuesta de iconos,
desarrollo de aplicacion movil, asi como la presentacion de campafias, presupuestos y

proyecciones de posicionamiento de marca y de la aplicacién mévil U Delivery.



CAPITULO I: MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.
Se describe la primera aproximacion a la realidad planteada desde una perspectiva cientifica
para el estudio de la problematica, basado en la observacion y analisis del comportamiento

de grupo de personas identificadas con el problema.

Inicia un estudio de diversos factores que ayudaran a plantear el tema de forma robusta,
aunque en la practica se comience colocando la idea de forma general, poco precisa, pero en
medida que avanza la investigacion, se aumenta la claridad, hasta llegar a una posible
solucidn a la problematica planteada a través del método cientifico de investigacion. (Rojas
S. 2013)

Finaliza con la redaccién de un enunciado en forma de pregunta enfocado en la solucion a la
problemaética y el grado de aceptacion que tendra. La exploracion pretende llevar a cabo
indagaciones para determinar de manera especifica como una actividad cotidiana se convierte
en un dolor de cabeza por la falta de alternativas que esten al alcance de los estudiantes, y
colabore al funcionamiento integral de otros factores que se ven afectados a partir de la

necesidad de compra de alimentos segun gustos y preferencias.

Se considera la necesidad de encontrar una fuente de ingresos por parte de los estudiantes
que se ven afectados, por el poco dinero disponible para toda su actividad diaria, sin embargo,
algunos estudiantes disponen de horas libres, donde pueden generar ingresos sin tener que
descuidar sus estudios, participando en soluciones integrales a partir de la disponibilidad de
los recursos sin necesidad de incurrir en otro tipo de gastos. A continuacion se hace una

descripcion holistica de la problematica.



1.1 Descripcion del problema

El tiempo es un factor determinante para las personas, debido a la importancia en la
planificacion de las actividades cotidianas, tomando en cuenta, intereses y necesidades, que
se traducen en actividades de distinto tipo. Las personas desaprovechan lapsos de su dia por
factores externos en movilizarse de un punto “A” a un punto “B” por diferentes razones,
también lo desaprovechan haciendo colas para adquirir un producto o servicio de forma
cotidiana.

Los estudiantes de la Universidad de El Salvador desaprovechan tiempo a la hora de buscar
alimento por el traslado y las filas que deben realizar para obtenerlos, esto sucede de forma
cotidiana, limitandose a las opciones que estan en el perimetro del campus universitario

central.

Algunos estudiantes tienen la necesidad de generar ingresos que les ayuden a permanecer
activos en sus estudios, puesto que a estos se les dificulta ejercer un trabajo formal en horario
regular de oficina, tomando en cuenta que la mayoria de centros de trabajo se encuentran

retirados de la Universidad de El Salvador.

En este sentido, se considera necesario buscar una alternativa tecnoldgica enfocada en el
desarrollo de un modelo de negocio de economia colaborativa®. Ambas problematicas de los
estudiantes seran resueltas con apoyo mutuo, considerando que un estudiante esta dispuesto
a pagar por un servicio de entrega de alimentos que le facilite obtener mas opciones de forma
agil y segura, por otro lado, el otro estudiante esta dispuesto a brindar su tiempo libre para
realizar la gestion, compra y entrega de comida que a otros se les dificulta. Todo esto
funcionara a través del desarrollo de una aplicacién mdvil, que enlazaran los datos de ambos
usuarios en la nube con los diferentes dispositivos moviles, surgen las siguientes

interrogantes.

1 Economia colaborativa: intercambio de bienes, servicios e ideas a partir de un enfoque de solidaridad.



1.2 Formulacion del problema

¢Cual es el beneficio que genera una aplicacion movil orientada a la compra de

comida rapida en la Universidad de EIl Salvador?

¢En qué medida la creacion de una aplicacién mavil puede reducir los tiempos para

la compra de comida rapida para los estudiantes de la Universidad de El Salvador?

e ;Qué valor generaria una aplicacion movil a la sociedad estudiantil a través de la

economia colaborativa?

e El modelo de economia colaborativa implementado a través de una aplicacion movil

de compra de comida répida, ¢puede ser considerada como una fuente de empleo?

e (Puede una aplicacion movil incrementar las opciones de compra de alimentos para

los estudiantes de la Universidad de El Salvador?

e ;Cuadl es la percepcion acerca del nivel de conveniencia en la adquisicion de la

comida rapida a través de la aplicacion movil?

e ;Como se relaciona la economia colaborativa con el marketing digital y las nuevas

plataformas de aplicacion movil?

e  Eldesarrollo de una aplicacién mavil basada en el modelo de economia colaborativa
estimularia el logro del objetivo de trabajo y crecimiento econdémico sostenible
mediante la participacion de los estudiantes con déficit de empleo de la Universidad

de El Salvador sede central?



1.3 Enunciado del problema

¢En qué medida una aplicacion movil basada en modelo de negocios de economia
colaborativa se convierte en el medio de preferencia para la compra de comida rapida,

dirigida a los estudiantes de la Universidad de El salvador sede central?

2. ANTECEDENTES

En los antecedentes se describe una breve historia desde los inicios del marketing
aplicaciones moviles y economia colaborativa, detallando su evolucion en la linea de tiempo

y el contexto actual para cada area.

2.1 Marketing

El mercadeo en Latinoameérica tiene sus inicios en el norte y parte de Centroamérica con los
tianguis?, en 1,325 los aztecas fundaron Tenochtitlan en donde los comerciantes separaban
sus productos por giros; en Ameérica del sur, lo habitantes del Per( eran del imperio Inca,
quienes practicaban el trueque y el estado se encargaba de movilizar y repartir a los
pobladores las mercancias, considerandolas como comercio privado; en Bolivia se destaca la
cultura tiawanacu® (1,580-1,187) desarrollando el giro de la ganaderia camélida donde
evoluciona la estructura corporativa y de clases; en el territorio que actualmente ocupa
Colombia, el comercio se realizaba por medio de tribus en ferias o mercados para facilitar el

intercambio.

Desde 1,880 con la economia moderna y la planificacién urbana donde las ciudades albergan
los poderes civiles militares y religiosos, provocando la afluencia de personas, resultando
atractivo para los comerciantes que aprovecharon las zonas aledafias para ubicar zonas
comerciales, hasta la actualidad donde las personas acuden a estos centros comerciales a

satisfacer sus necesidades (Fischer & Espejo, 2011, p.2-4)

2 Tianguis: Grandes plazas donde se reunfan los comerciantes organizados por giros
3 Tiawanacu o Tiahuanacu: Cultura que se desarrollé en los paises de Bolivia, Argentina, Chile y Per(



En 1960 se inicia el comercio electronico con la creacion de Electronic Data Interchange
(EDI), permitiendo realizar transacciones electronicas entre empresas, transformando la
venta y la distribucion tradicional a una nueva era digital, donde por primera vez se vendia
sin ver antes fisicamente el producto; luego en 1980 el comercio a través de las televentas es
la innovacidn, esta se hacia con llamadas telefonicas y su pago realizado a través de tarjetas

de crédito.

El e- commerce* sufre una transformacion por medio del internet con la llegada en 1,995 de
portales como Amazon, eBay que hasta la actualidad se mantienen fuertemente activos. Por
otro lado G7/G8® crearon la iniciativa de un mercado gobal, en 2002 eBay compra PayPal y
es conocido la forma rapida y segura de enviar y recibir dinero o configurar una cuenta de
comercio facilitando asi las compras en estos medios. Salas (26 de febrero 2014). La historia
del e-commerce: CCNEWS. Recuperado de https://cultura colectiva.com/tecnologia/la

historia del e-commerce.

2.2 Aplicaciones mdviles

El surgimiento y la utilizacion de las aplicaciones moviles en 2007 con el lanzamiento de
IPhone (ver anexo 1) cambia la forma de interactuar con los moviles y estos se vuelven
interactivos e intuitivos, donde en la actualidad las tiendas de aplicaciones son un mercado
unico y organizado, es un nuevo entorno de socializacion y compra donde los usuarios

pueden satisfacer sus necesidades al recurrir a ellas como una solucion rapida y segura

Las nuevas oportunidades de ingreso para las personas que poseen tecnologia de esta indole
en la compra de comida existe variedad de formas diferentes de adquirirlas una de estas es a
través de pedidos en diferentes canales los cuales tienen poco alcance por su disefio y
estructura que no abarca especificamente la comunidad universitaria, por medio de esta

investigacion se buscara alternativas de solucion viable con enfoque social, para beneficio de

4 Significado del término en inglés traducido al espafiol: comercio electrénico

> Se denomina asi al grupo de paises del mundo cuyo peso politico, econdmico y militar es considerado relevante
a escala mundial.



los estudiantes que buscan comida rapida y otros que buscan generar ingreso para continuar

con sus estudios.

2.3 Economia colaborativa

Segun la Comision nacional de los Mercados y la Competencia de Espafia, (CNMC) la
economia colaborativa es un nuevo modelo econémico con base en el “intercambio de
particulares de bienes y servicios que permanecian ociosos o infrautilizados, a cambio de
una compensacion pactada entre las partes”, término que se viralizd en el afio 2007 con el
articulo colaborative consumption® este hace un analisis sobre consumo colaborativo’, este
modelo cambiando el mundo a partir de que todos estamos conectados y conocemos
informacion de los productos y servicios de forma global.

Los compradores tienen el poder que antes no se tenia y es el de negociar el precio de los
productos y servicios con personas y empresas de todo el mundo con lo cual obtienen un
precio 6ptimo para ambos actores del intercambio. Con lo anterior cabe analizar el bienestar
y el 6ptimo de Pareto “El bienestar social parte del bienestar econdmico, tiene que ver con la
forma en que se reparten los recursos en una comunidad y la retribucion o la remuneracion
tanto al trabajo realizado, como a los riesgos de toda empresa econdémica involucra. Asi el
bienestar econdmico suple las necesidades patrimoniales de los individuos y debe garantizar
la perpetuidad del confort en el ambito de la herencia del mismo y las mejoras que implican

los anhelos de estos” (Facultad de Ciencias Economicas, UNAN-Managua, 2014)

Por tanto, la economia colaborativa es un fenémeno econdémico y social, interactuando
individuos interesados en comunidades virtuales o tradicionales, donde la conveniencia y la
confianza desempefian un rol importante, donde personas y entidades con intereses de
intercambio de producto servicios e ideas para obtener un mayor beneficio en ambas vias,
evitando intermediarios que dificulten la interaccion. En otro sentido a partir de la

infrautilizacion de productos y servicios que se utilizan ocasionalmente ha dado pie al auge

& Significado del término en inglés traducido al espafiol: Consumo colaborativo.

" Se define como una interaccion entre dos 0 mas sujetos, a través de
medios digitalizados o no, que satisface una necesidad (no necesariamente real), a una 0 mas personas.



al consumo colaborativo en un aspecto mas centralizado geograficamente donde personas

interactUan para obtener beneficios de sus productos o servicios utilizados ocasionalmente.

La economia colaborativa esta en su comienzo pujante y derrotando a grandes empresas
establecidas, ofreciendo soluciones alternas con mayor eficiencia, ademas es de mencionar
que las crisis sufridas hasta el presente afio surgen a partir del nivel de produccién
insostenible y consumo alcanzado, como en la industria hotelera por ejemplo: AIRBNB con
4 millones de habitaciones contra las cuatro cadenas hoteleras mas grandes del mundo las
cuales son Marriot Intercontinental, Hilton WorldWide, InterContinental Hotel Groups y
Wyndham Hotel Group, juntos ofrecen 3,3 millones de habitaciones, numero inferior a la
oferta de AIRBNB que funciona bajo el modelo de economia colaborativa, ademas en la
actualidad las compafiias toman en cuenta plataformas como AIRBNB para alojar a sus

empleados, siendo un promedio de 250 mil empleados hace dos afios.

El consumo se inclina sobre opciones que otros tienen a disposicion y que estan en desuso,
la economia colaborativa esta cambiando la cultura, la sociedad y la economia, sin duda en
los proximos afios sera la puerta de la transformacion de la industria. Los cambios son
ciclicos y en algunos afios estaremos ante la irrupcion de nuevos modelos de negocios que

probablemente hayan formado parte como modelo utilizado.

El factor de desarrollo tecnoldgico ha provocado un mayor impacto y un crecimiento
exponencial debido al cambio de los patrones de consumo en las personas, el consumo
colaborativo abarca cualquier ambito desde compartir una habitacion de tu casa hasta viajes

largos entre otros como el traslado de alimentos.

3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La economia colaborativa es un tema de actualidad por estar presente cada dia en todas las
actividades econdmicas a través del uso de la tecnologia por medio de aplicaciones moviles,
que han llevado a las personas a liderar los nuevos modelos de negocios, debido a la

problematica social que existen en los sectores tradicionales.



3.1 Limitantes o viabilidad del estudio.

De acuerdo a un sondeo realizado por el equipo investigador para obtener informacion acerca
de la aplicacion movil para la Universidad de El Salvador sede central, el resultado fue
positivo para realizar un estudio formal de este tema. Ademas existen fuentes de informacion
accesibles con respecto a la economia colaborativa y al marketing digital para realizar la
investigacion, se tiene la capacidad para llevar a cabo la propuesta de disefio de aplicacion

mavil para la compra de comida répida.

3.2 Alcance del estudio.

La finalidad del estudio se determina como exploratorio descriptivo, analizando la relacion
de modelo de negocio basado en economia colaborativa, por medio de una aplicacién mévil
para generar una opcién de compra de comida rapida con mas opciones de las que existen
actualmente que por diferentes razones o motivos no se adquieren, facilitando el traslado de
una forma en la que se beneficie a otros estudiantes que necesitan generar ingresos para
distintos fines, entre los cuales se encuentran la falta de empleo y continuar sus estudios, en
otro sentido diversificar la plataforma mavil, a otros usos referidos siempre a brindar
servicios a la comunidad universitaria para facilitar la cotidianidad en los participantes de

economia colaborativa.



4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Este tipo de objetivos representan los propésitos que se pretenden lograr mediante el proceso
de investigacion. En su redaccion se toman los elementos de la situacion problematica y el
enunciado del problema para identificar y generar alternativas viables para la existencia de

una solucion eficiente.

4.1 Objetivo general

v Diseflar una aplicacion movil basada en modelo de negocios de economia
colaborativa, convirtiéndose en el medio de preferencia para la compra de comida
rapida dirigida a estudiantes de la Universidad de EIl Salvador sede central.

4.2 Objetivos especificos

v" Identificar la relacion entre economia colaborativa con el marketing digital y las

nuevas plataformas de aplicacién maévil para describir este modelo de negocios.

v' Detallar los factores que influyen en el modelo de negocios de economia

colaborativa para percibir el valor que generara la aplicacion mdvil en los usuarios.

v’ Establecer una propuesta de marketing social para promover uso de la aplicacion
movil basada en el modelo de negocios de economia colaborativa para los
estudiantes de la Universidad de El Salvador sede central.

v Considerar bases del marketing digital para el posicionamiento de la aplicacion
movil basada en el modelo de negocios de economia colaborativa para los
estudiantes de la Universidad de El Salvador sede central.

v Determinar el sistema operativo mévil con mayor presencia en los estudiantes de

la Universidad de EI Salvador sede central, para desarrollar la aplicacion.
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5. HIPOTESIS

Las hipétesis son supuestos o conjeturas de situaciones que generalmente son sujetas a
comprobacion. Se puede definir como explicaciones tentativas del fendmeno de
investigacion, formuladas en forma de proposicion, que buscan crear relaciones significativas

entre las variables.

5.1 Hipdtesis de trabajo

Una aplicacion movil, basada en el modelo de negocios de economia colaborativa se
convertira en el medio de preferencia para la compra de comida rapida de los estudiantes de

la Universidad de El Salvador, sede central.

5.2 Hipotesis nula.

Una aplicacion movil, basada en el modelo de negocios de economia colaborativa, no se
convertira en el medio de preferencia para la compra de comida rapida de los estudiantes de

la Universidad de El Salvador, sede central.

5.3 Hipotesis alternativa.

Una aplicacién movil, basada en el modelo de negocios de economia colaborativa, se
convertira en el medio de preferencia para la compra de otro tipo de productos o servicios

para los estudiantes de la Universidad de El Salvador, sede central.

5.4 Operacionalizacion de las hipotesis

Los supuestos de las hipétesis llevados a investigacion en el campo, estan descritos en el
siguiente cuadro (ver cuadro 1y 2), es el mapa general que detalla el enunciado del problema,
los objetivos de la investigacion las variables e indicadores a utilizar con el propdsito de
juntar toda esta informacion requerida llevara a comprobar la hipotesis tomada por el equipo

investigador.
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Variable: es un atributo que admite diferentes valores.
Indicadores: valores de medicion de la variable.
Concepto: definicion de conceptos determinados en la investigacion.

Dimension: es la finalidad de la investigacion.

Operacionalizacion de las hipétesis de trabajo.

Objetivo General Hipdtesis de trabajo Variables Conceptual

Crear disefio de aplicacion movil, basada enel  Aplicacion Movil:

modelo de negocios de economia colaborativa,  consiste en un software que

se convertira en el medio de preferencia para la  funciona en un dispositivo mévil
Un disefio de aplicacion movil, basada en el compra de otro tipo de productos o servicios Yy ejecuta ciertas tareas para el
modelo de negocios de economia colaborativa se para los estudiantes de la Universidad de EI usuario
convertird en el medio de preferencia para la Salvador, sede Central.
compra de comida rapida de los estudiantes de la
Universidad de El Salvador, sede central.

Disefio de aplicacion mévil basada en
modelo de negocios de economia
colaborativa, que estimule la preferencia
de compra de comida rapida dirigida a

estudiantes de la Universidad de El Economia Colaborativa:

Salvador sede central. La preferencia de los estudiantespara la compra  Intercambio de bienes, servicios
de comida rapida a traves de una aplicacion e ideas a partir de un enfoque de
movil solidaridad

Cuadro 1: Operacionalizacion de hip6tesis de trabajo

Elaborado por el equipo investigador



Operacionalizacién de hipotesis
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Objetivo Especifico 1 Variable

Dimension

Conceptual Indicadores

Identificar como se relaciona La decripcion de este
la economia colaborativa con modelo de negocios a
el marketing digital y las traves de la relacion de
nuevas plataformas de economia colaborativa ,
aplicacion movil para marketing digital y las

Incremento enlas ventas
de comida rapida en los
establecimientos aledafios
a la Universidad de El

Usuario : es el individuo
que utiliza otrabaja con
algun dispositivo o usa
algun servicio en

Modelo de negocios de
economia colaborativa,
Marketing Digital y
plataformas moviles.

describir este modelo de nuevas formas de Salvador particular
negocio aplicacion movil.
Objetivo Especifico 2 Variable Dimension Conceptual Indicadores

Detallar los factores que
influyen en el modelo de
negocios de economia
colaborativa para conocer el
valor que genera la aplicacion
movil en los participantes.

Conocer el valor que
genera la aplicaion movil,
en el modelo de negocios
de economia colaborativa

Convertir la plicacion
movil con el marketing
digital un modelo de
negocios capaz de crear
beneficios para la
comunidad universitaria

Modelo de Negocios: Factores Internos
Describe las bases Factores Externos

sobre las que una Usuarios de la Economia
entidad o persona crea, Colaborativa
proporciona o capta Beneficios a los

valor. participantes

Objetivo Especffico 3 Variable

Dimensién

conceptual Indicadores

Establecer una propuesta de
marketing social, para
promover el uso de la mévil
basada en el modelo de
negocios de economia
colaborativa, para los

Promover el uso de la
aplicacion mévil en la
Universidad de EI

Que esta aplicacion se
wvuelva pionera para
desarrollar nuevas
aplicaciones que
solventen diversas

Marketing Socar:

Concepto en el cual la

organizacion debe

establecer las

necesidades, deseos e

intereses de los Marketing Social
mercados para que de  Posicionamiento de Marca
este modo pueda Publicidad de Economia

. - romocionar un valor  ColaborativaOportunidad
estudiantes de la Facultad de Salvador problematicas que se P . . . p
L - superior a sus clientes  de Negocios
Ciencias Econdmicas en la observan dentro del de tal forma que se
Universidad de El Salvador capus universitario cental 4 X
mantenga o mejore el
sede central. :
bienestar del
consumidor y de la
saciedad
Objetivo Especifico 4 Variable Dimension Conceptual Indicadores

Considerar bases del
marketing digital para el
posicionamiento de la
aplicacion movil, basada en el
modelo de negocios de
economia colaborativa para
los estudiantes de la

Posicionar a traves del
marketing digital la
aplicacion movil basada
en el modelo de negocios
de economia colaborativa
en la Universidad de El

Posicionar la marca y
adems otras que vayan en
beneficio de los
estudiantes y puedan ser
proyectos para
estudiantes de la escuela

Marketing Digital:

Es la aplicacion de las

estrategias de

comercializacion

llevadas a cabo enlos  Posicionamiento de Marca
medios digitales. Todas Marketing Digital

las técnicas del mundo  Canales de Distribucién
off-line son imitadas y

de mercadeo internacional traducidas a un nuevo

Universidad de El Salvador ~ Salvador i .
que sirvancomo practicas mundo, el mundo
sede central. .
online.
Obijetivo Especifico 5 Variable Dimension Conceptual Indicadores
Posicionamiento de
marca:

Desarrollar el disefio de
aplicacion ndvil en el
sistema operativo que
tenga mayor presencia en
los estudiantes para que
sea de facil acceso.

Determinar el sistema
operativo mévil con mayor
presencia en los estudiantes la
de la Universidad de El
Salvador sede central, para
desarrollar la aplicacion.

Crear la aplicacion movil
en el sistema operativo
mas adecuado y de
mayor accesibilidad para
los estudiantes del
campus cental

El posicionamiento de
marca es el lugar que
ocupa la marca en la movil, comunidad

mente de los universitaria, incremento en
consumidores respecto ventas , sistema operativo
el resto de sus

competidores.

Usuarios de la aplicacion

Cuadro 2 Operacionalizacion de hipotesis

Elaborado por el equipo investigador.
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6. MARCO TEORICO

El marco tedrico se complementa con el marco conceptual, porque conlleva todas las teorias
escritas de los elementos del fendmeno de estudio y de las que tienen relacion con el
problema. La informacion de estas teorias incluye definiciones, conceptos, experiencias que
se refieren al problema, informacién escrita por otros autores sobre el tema y opiniones
relevantes de personas conocedoras del problema, o de técnicos especialistas en este tipo de

informacion.

6.1 Historico

Se desarrollara la parte historica del marketing con base en sus acontecimientos y autores
que hacen mencion de la evolucion de este tema a través de una linea de tiempo, asi como el
surgimiento de aplicaciones moviles acompafiado del cambio constante en la tecnologia de

estos dispositivos y los modelos de negocios que han surgido en las sociedades.

6.1.1 Historia del marketing.

a) Evolucion del marketing.

Las bases del marketing en la actualidad empezaron a tomar forma a partir de la segunda
revolucion industrial, en la que cada etapa evoluciond en un periodo determinado, aunque
muchas empresas en la actualidad no han avanzado y se encuentran en alguna etapa descritas

a continuacion:

El marketing tuvo 3 etapas importantes en su evolucion:

I. Etapa de orientacién al producto: este domino desde finales del siglo XIX
hasta el principio de la década de 1930, donde las empresas fabricaban gran
cantidad de productos suponiendo que se venderian al ofertar en base a calidad

y precio razonable.
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Etapa de orientacion a las ventas: la crisis econémica de 1920 cambia el
enfoque de las empresas, este se caracterizO por el gran empefio en las
entidades de promocionar sus productos y esta actividad consumia gran parte
de los recursos, este perdurd hasta la década de 1950. (Stanton, Etzel, &
Walker, 2007).

Etapa de orientacion al mercado: se enfocan a crear productos con base a las
necesidades del consumidor, dejando a un lado la produccion masiva y el
vender todo a como dé lugar, se produce en base a la demanda de los clientes,
también surgen programas enfocados a la retencion y fidelizacion. Es hasta
este momento que las empresas se enfocan en el marketing social y a utilizar
herramientas para poder identificar el pablico objetivo y mejorar la relacion
costo - beneficio. Manene, L. (20 de febrero de 2012). Marketing:
introduccién, concepto, evolucion, definiciones y tipos. Recuperado de

http://www.luismiguelmanene.com

b) Concepto de marketing en la actualidad

Con el paso de los afios se ha modificado el concepto de marketing, donde las etapas

anteriormente descritas realizaron una labor fundamental para el desarrollo actual del

mercadeo, a continuacion se desarrollan las siguientes.

Orientacion al consumidor: con base en el CRM8, donde la entrega de un
producto o servicio es transformado por una relacién duradera en el tiempo,
logrado satisfacer las necesidades de los consumidores de manera individual,
personalizando la produccion manteniendo los otros factores sin

modificacion.

Actividades coordinadas: son fundamentales en sus inicios ignorados por las

organizaciones, la calidad percibida por el consumidor no es necesariamente

8 Customer relationship management traducido al espafiol como administracién de la relacion con el cliente.


http://www.luismiguelmanene.com/2012/02/20/marketing-introduccion-concepto-evoluciondefiniciones-y-tipos/
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la manufactura o el servicio, es la atencién en que desea el cliente y su
percepcion de este concepto, las entidades manejan en la actualidad la
satisfaccion del cliente como una inversion conocida como retorno de a la
calidad. En el mismo sentido la creacion del valor por otros factores diferentes
a la estética del producto, el enfoque de precio mas bajo tampoco es de interés
de los consumidores, el énfasis radica en el significado para el cliente, debe

ser mayor que el precio de venta

iii. Desarrollo organizacional: donde la medicion del marketing es realizado
desde un enfoque de inversion, donde es percibido como parte fundamental a
través de la responsabilidad social con la que trabaja el marketing, donde el
consumidor exige un manejo integral de los productos o servicio brindados

con el menor dafio colateral (Stanton, Et al., 2007).

Antecedentes de marketing Evolucion del marketing

Economia Economia

Exportacion moderna  moderna

de metales Inglaterra E.E.U.U Producto Ventas Mercado Consumidor

A A A A A A A

1521 a 1810 1811 a 1880 1919 1920 1950 1990 2019

Figura 1: Evoluciédn del concepto de marketing

Fuente: Elaborado por el equipo investigador
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6.1.2 Surgimiento de aplicaciones moviles

Las aplicaciones mdviles fueron evolucionando y surgieron los primeros juegos populares
como el Tetris®, instalado por primera vez en un teléfono mavil en 1994, en Dinamarca; o el
famoso juego de Nokia, Snake, al cual todo el mundo ha jugado, independientemente de la
generacion a la que perteneciera. Como dato curioso, he de decir que es el juego con mayor
aceptacion a nivel mundial que ha tenido hasta ahora. Juarez, L. (2018) ¢ Cuél fue la primera
aplicacion mavil del mercado? Madrid Espafa: Sociedad estatal correos y telégrafos, SA;
S.M.E. Recuperado https://www.comandia.com/

Segun la Mobile Marketing Association (MMA, 2011) de un juego como Tetris 0 Snake, con
tanta aceptacion, surgen las aplicaciones maviles que son uno de los segmentos del marketing
movil que mayor crecimiento ha experimentado en los ultimos afios. Se pueden encontrar en
la mayoria de los teléfonos, incluso en los modelos basicos (donde proporcionan interfaces
para el envio de mensajeria o servicios de voz), aunque adquieren mayor relevancia en los

nuevos teléfonos inteligentes.

El interés por las aplicaciones méviles ha incrementado desde 2005 con el desarrollo del
sistema operativo movil Android®®, esto debido a que gran parte de los fabricantes de
teléfonos inteligentes integraron este sistema por ser de codigo abierto, permitiendo el
desarrollo libre de aplicaciones méviles tanto para fabricantes como usuarios de los teléfonos
inteligentes. Esto ocasiond que fabricantes que no optaron por incluir este sistema en sus
dispositivos salieran del mercado por la baja inmediata de sus usuarios, como fue el caso de
BlackBerry, Nokia entre otros. En 2007 surge un competidor que decidié implementar su
propio sistema operativo maévil llamado iPhon Operating System (10OS), el cual obtuvo
aceptacién en el mercado al permitir que desarrolladores externos a la empresa puedan crear

sus propias aplicaciones para dispositivos con sistema I0OS.

® Videojuego de Puzzle originalmente disefiado y programado por Alekséi en la Union soviética.
10 Android: sistema operativo mévil desarrollado por Google, basado en el Kernel de Linux y otros softwares
de codigo abierto.


https://www.comandia.com/
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En el afio 2012, Google Play despegd introduciendo pagos in—app y permitiendo a los
desarrolladores responder a los comentarios de los usuarios, ademas de tener la habilidad de
publicar aplicaciones en 49 idiomas con auto traduccién. Mientras que App Store generd
5.000 millones de dolares (casi 4,300 millones de euros) en beneficio para los desarrolladores
y mejoré su algoritmo de busqueda, haciendo mejoras en sus condiciones para los
desarrolladores y para los usuarios, y una mayor seguridad en los servidores. Para finales de
2016 la App Store consiguio ganancias de 240 millones de ddlares en un sélo dia y dio a
conocer que en sus 9 afos de existencia ha generado 70.000 millones de dolares (casi 60.000
millones de euros). Galeano, S. (16 de agosto de 2017). Historia de las apps store; como han
evolucionado las tiendas de 10S y Android. Barcelona.: Sociedad iniciativa virtuales S.A.
Recuperado de https://marketingdecommerce.net/

En la actualidad, los sistemas operativos moviles Android & 10S son los lideres en el
mercado de teléfonos inteligentes y cada uno de ellos cuenta con una galeria de aplicaciones
para sus usuarios a través de Play Store para Android y App Store para IOS ademas de las
plataformas para desarrolladores de aplicaciones moviles, Visual Studio, Xcode, etc, y sus
lenguajes de programacion para Android: Java, Kotlin, etc; para I0S: Swift, Objective-C, etc
y aquellas que son multiplataforma que permiten desarrollar para ambos sistemas: JavaScript,
TypeScript, etc.

6.1.3 Surgimiento de la economia colaborativa.

Esta palabra genera discusion entre distintos autores y entendidos en la materia de la rama
econdmica y humanista ademas de emprendedores y analistas de negocios, donde se busca
la explicacion de como la sociedad ha decidido regresar a un esquema antiguo de

intercambio, para maximizar el uso de todos los recursos disponibles.

El beneficio obtenido por las diferentes sociedades con el surgimiento de este concepto ha
revolucionado el uso de bienes, servicios e ideas hace que las personas gasten menos, con el
uso de la tecnologia la economia colaborativa se arraiga a través de la interaccion digital y
se expande globalmente con una rapidez inverosimil esto sumado a que se puede ahorrar

dinero, espacio y tiempo. Todo lo anterior genera un modelo estructurado en el cual las
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plataformas digitales participan con las personas de forma independiente y la reputacion entre
personas que intercambian activos utilizados parcialmente, es la definicion de economia
colaborativa. Desarrollando ideas. (2016). Matchmaking: el surgimiento de la economia
colaborativa. Recuperado de https: // ideas llorente y cuenca com / wpcontent / uploads / sites
/5/2016/03/ 160315 DI informe economia colaborativa ESP1.pdf

6.2 Conceptual

En el marco conceptual se retoman conceptos relacionados a las areas de investigacion, como
marketing, atencion al cliente, aplicaciones mdviles y los modelos de negocios, para
fundamentar a través de autores reconocidos y de éxito los conceptos escritos en esta

investigacion.

6.2.1 Marketing.
Actualmente el marketing desempefia un rol protagénico en las organizaciones y en los
individuos que usualmente realizan transacciones de bienes y servicios, definido de distintas

formas, de acuerdo a la percepcion de los autores, se presentan diferentes definiciones:

Segln la AMA?: Cronologia del concepto marketing.

En el afio 1960: Es el desempefio de actividades que llevan los bienes y servicios del

fabricante al consumidor.

e En 1985: Es el proceso de planificacion y ejecucion del concepto, precio,
comunicacion y distribucion de ideas servicios que crean intercambios con que lograr
los objetivos organizativos y del individuo.

e En 2004: Es una funcién organizativa y de procesos para crear, comunicar y entregar
valor a los clientes y para gestionar la relacion con estos y que se beneficie la empresa
Yy sus agentes.

e En el afio 2007: Es la actividad conjunta de instituciones y procesos que crean,

comunican, entregan e intercambian ofertas que tienen valor para los clientes agentes

11 American Marketing Asociation: traduccion al espafiol Asociaciéon Americana de Marketing, es una
asociacion de expertos en marketing.


https://ideas.llorenteycuenca.com/wpcontent/uploads/sites/5/2016/03/160315_DI_informe_economia_colaborativa_ESP1.pdf
https://ideas.llorenteycuenca.com/wpcontent/uploads/sites/5/2016/03/160315_DI_informe_economia_colaborativa_ESP1.pdf
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y sociedad. De forma general se concibe como ventas, publicidad entre otras, ademas
se afirma que el marketing crea necesidades y ademas genera influencia al comprar
un producto y/o servicio. (Tirado, 2013 p.16)

e Segln Philip Kotler (2012) Afirma “El marketing es la administracion de las
relaciones redituables con el cliente” (p.4). En la cual es de mucha importancia formar
lazos infranqueables con el propdsito de dirigir todo el esfuerzo en aumentar la
satisfaccion de estos.

e “Proceso de planeacion ejecucidon y conceptualizacion de precios, distribucion y
comercializacion de ideas mercancias y términos para crear intercambios que
satisfagan objetivos individuales y organizacionales” (Fischer & Espejo, 2011, p.5).

e Marketing es enfocar los objetivos de la organizacion hacia el cliente por medio de
actividades coordinadas para la satisfaccion de este obteniendo como resultado el
éxito de la entidad (Stanton et al., 2007).

El marketing desde su concepcion desempefia una labor fundamental en la relacion entre el
cliente que estd motivado en adquirir bienes y servicios que las entidades brindan, mantener
en el tiempo este intercambio con el objetivo de incrementar el bienestar en ambas vias
desarrollando mecanismos que colaboren con la sostenibilidad del proceso aunque muchas

variables cambien o se adhieran a este proceso.

6.2.2 Marketing mix.

Con el transcurso de los afios las transformaciones en todas las ramas del conocimiento
permanecen en constante evolucion, la mezcla de marketing en sus inicios referidos como
las 4p’s es la oferta completa que las entidades brindan a sus consumidores para asegurar la

adquisicion de productos y servicios ofertados en el mercado.

Las 4p’s se detallan a continuacion:

e Producto: es cualquier bien o servicio que satisface una necesidad percibida o

adquirida.

e Precio: es el valor de intercambio asignado del producto
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Plaza: elemento utilizado para conseguir que un producto llegue al cliente
satisfactoriamente.
Promocion: se trata de utilizar todos los elementos persuasivos para que el

consumidor adquiera el producto.

Cambio 4p’s del marketing tradicional al marketing digital. (\VVer figura 2)

a)

b)

d)

De producto a experiencias: en su mayoria los productos son personalizados en masa
a partir de la creacion de comunidades en linea que permiten co-crear productos y
servicios, para llegar de forma masiva pero cuidando la individualidad de cada

consumidor.

De precio a valor agrupado: precios son cada vez mas dindmicos desafiando el precio
fijo, los clientes cuentan con acceso a nuevos mecanismos de negociacion los cuales
permite negociar el precio a través de la agrupacion de clientes permitiendo un mejor

precio.

De plaza a omnipresencia: los clientes compran productos y servicios en cualquier
hora y lugar donde se encuentren con el uso de la tecnologia se realiza cada vez mas
transacciones de este tipo pasando de una alternativa de compra a una forma de

transaccion que ha desplazado a otras en poco tiempo.

De promocion a comunicacion: los clientes tienen acceso a la informacion casi
perfecta sobre los bienes y servicios que adquieren, ellos eligen cuando y como los

compran. (marketing 2.0)
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Cambio del marketing tradicional al marketing digital.

Marketing digital

1
. J
A ¥ 4
4 Y
. J

Marketing tradicional

\ Productos | > \ Experiencias |
: Precio > Valor agrupado
: Plaza :: Omnipresencia ]
: Promocion ‘ Comunicacion ]

Figura 2: Cambio de marketing tradicional al marketing digital

Fuente: Elaboracion propia, con informacién tomada en conferencia de marketing digital 2.0.
Recuperado de: https://youtu.be/N_IDykTPhOs.

Cuando se comercializa bienes manufacturados generalmente se concentran en el mix de
marketing de las 4p”s de la mezcla de marketing, sin embargo para los servicios se modifica
esa terminologia original y en su lugar se aplican las 8p’s del marketing de servicios.

(Lovelock & Wirtz ,2009)

El marketing de servicios (Arellano, 2010) Afirma: “Es la especialidad del marketing que se
ocupa de los procesos gque buscan la satisfaccion de las necesidades de los consumidores, sin

que para ello sea fundamental la trasferencia de un bien hacia el cliente” (p.128).

Sin embargo algunos conocedores del marketing afirman, ambos (productos y servicios)
satisfacen necesidades por tanto “nadie necesita un producto” y el concepto es igual al
referirnos a bienes tangibles e intangibles (Arellano, 2010, p.129). Dado que en la actualidad
los clientes necesitan una experiencia que facilite la compra de los servicios se ha adoptado
una mezcla ampliada al marketing de servicios llamadas las 8p” estas se describen a

continuacion.


https://youtu.be/N_IDykTPh0s

e)

f)
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Procesos: en este apartado considera la forma de crear experiencias que vinculen al
cliente con el servicio y todos los factores intrinsecos y extrinsecos, que beneficien
esta relacion a partir de la elaboracion de procedimientos que faciliten la solucion de
discordias y esta relacion se mantenga en el tiempo, fidelizando al comprador. Los
recursos de las empresas de servicios en general son limitados, las demandas flucttan
de acuerdo al comportamiento del mercado, ademas las temporadas y horas pico
varian, encontrar la manera para determinar una 6ptima productividad con niveles de
capacidad ajustables a cada periodo segun la demanda del servicio es una variable
incontrolable, por tanto, el reto es encontrar la combinacién para brindar un excelente

servicio.

Capacidad flexible: muchas veces las dificultades no se encuentran en la
capacidad de atender las necesidades o niveles de demanda, se pueden administrar
capacitando al personal en muchas areas de desempefio o buscando la mezcla méas
acertada, para que la demanda de servicios en horas pico o en temporadas altas

no dificulte la atencion de los clientes.

Motivadores de la demanda: es una estrategia efectiva para reducir las dificultades
en los clientes con datos anteriores de acuerdo a la demanda ciclica determinada
con registros pasados del comportamiento se podra determinar la combinacién
perfecta para atender las necesidades de los clientes con horarios escalonados,

contratacion de personal a tiempo parcial entre otras soluciones.

Division por segmentos de mercado: el patron general de consumo por partes
especificas de mercado ayudara a fijar estrategias acertadas para satisfacer a los

consumidores y mantener una relacion en el tiempo. (Lovelock & Wirtz, 2009).

Presentacion (aspectos fisicos evidencias): este apartado se relaciona con el aspecto
fisico y otros factores que activan los sentidos del cliente y que perciba de forma
tangible los beneficios brindados donde la experiencia transmita un mensaje,

captando la atencion del consumidor para crear un efecto que transmita los beneficios
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a las personan en el lugar o espacio designado de la entidad que brinda el servicio.

El proceso comunmente utilizado es el triangulo de servicios desarrollado por Karl
Albretch (ver figura 3), donde se pone en evidencia la relacion que tienen 3
caracteristicas que él considera fundamentales al momento de prestar un servicio, y
lo més importante, refleja de una manera gréafica y sencilla que el cliente se encuentra

en el centro de todo proceso de servicio.

Estrategia

del servicio

™~

<€ >

El personal

Figura 3: Triangulo de Albretch

Fuente: Albrecht Karl; Zemke Ron, Publicado por Dow Jones-irwin, Homewood (1985)

Recuperado de: https://gestion.pe/blog/atuservicio/2014/03/el-triangulo-del-servicio.html

La estrategia del sistema: se trata de la filosofia de la empresa, se debe orientar la
atencion de las personas de la organizacion hacia las prioridades reales del cliente,
para ello se deben tomar en cuenta tres elementos: la investigacion de mercado;

la mision del negocio; los valores, principios y objetivos de la organizacion.

El personal: se trata del recurso humano, del talento con el que la empresa cuenta


https://gestion.pe/blog/atuservicio/2014/03/el-triangulo-del-servicio.html

9)

h)

24

dentro y que estan constantemente en contacto con el publico, clientes o

proveedores.

Sistemas: se refiere tanto a la infraestructura como a los recursos que posea la
organizacion para darle a entender a sus clientes que estan alli para satisfacerles,
todo debe estar disefiado para cumplir con ese propdésito y no para la exclusiva
conveniencia de empresa. Cuando todos los sistemas: gerencial, técnico, de
procesos Y social se encuentran alineados y manejan una buena planificacion se

consigue maximizar la satisfaccion de los clientes.

Clientes: es todo ser humano que espera que la organizacién de soluciones o
respuestas a algun tipo de necesidad, y para ello busca algun servicio que satisfaga

sus expectativas.

Persona: todo el personal que tiene contacto directo por cualquier medio es una pieza
fundamental (en la entidad) casi todos los clientes o consumidores recuerdan un
excelente servicio, también recuerdan una terrible experiencia, disponer de la mezcla
para servicio al cliente es una estrategia que desemboca éxito, para logarlo es
importante la capacitacion holistica de los integrantes. (Lovelock & Wirtz, 2009),
para evitar inconvenientes es necesario una buena capacitacion, buscar la manera de
entrenar personal ademas de la motivacion estos ingrediente fundamentales para
desarrollar la mezcla perfecta, por su naturaleza las relaciones interpersonales
desencadenan situaciones favorable o desfavorables de manera subjetiva se analizan
casos de éxito o fracaso pero manejar estas situaciones depende de la capacitacion y

desarrollo de cada individuo que labora en la empresa.

Productividad: en la actualidad se percibe la influencia de los consumidores en la
produccién personalizada y la importancia que desempefia la entidad, los empleados
que facilitan la transaccion del servicio, y los clientes con sus necesidades participan
en el proceso (Kotler & Keller, 2102). Las estrategias en las entidades deben ser

eficientes en las siguientes areas:
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Producto - mercado: en esta primera atapa considerar la relacion comprador/cliente y
vendedor/productor es de vital importancia esta es una caracteristica particular de los

servicios, la percepcion de la calidad es vital para la relacion duradera con el cliente.

Marketing interno - externo: es de suma importancia construir una comunicacion
fluida y eficiente en el interior que cada persona en contacto directo con clientes
preparados para actuaren cualquier situacion que se presente y desempefiar un rol
efectivo apoyado del marketing externo. (Panera Mendieta, 2000. Estrategias de
Marketing en la gestion de los servicios,n°152, p.57-58,) Recuperado de
https://portal.uah.es/portal/page/portal/GP_EPD/PG-MA-ASIG/PG-ASIG-
34322/TAB42351/Estrategias%20de%20MK%20de%20servicios)

6.2.3 Aplicaciones de Marketing.

Las areas donde se aplica el marketing partiendo de supuestos fundamentales y de una

concepcion amplia del concepto producto, como todo lo susceptible de intercambio entre dos

partes (bienes servicios e ideas, etc.) cualquier entidad o persona puede utilizar e incorporar

la filosofia del marketing, sobre se ha construido el concepto se presentan a continuacién

como algunas subdisciplinas:

a)

b)

Interno: con base en la idea que la organizacion de servicio debe concentrarse en sus
empleados, o mercado interno, antes de dirigirse a mercados exitosos a los
consumidores. Las empresas de servicios deben asegurar que las personas tengan la
actitud, las habilidades y el compromiso necesarios para satisfacer las expectativas

de los clientes para mantener la lealtad. (Kerin, Hartley, & William, 2104, p.322)

De lugares: “son actividades que se llevan a cabo para crear, mantener o modificar
actitudes y conductas hacia sitios especificos, las ciudades, los estados, las regiones
incluso los paises, compiten por atraer turistas, nuevo residentes, convenciones

oficinas de empresas y fabricas” (Kotler & Armstrong, 2012, p.229).
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es de considerar en cada region en particular como atraer y llevar a cabo dichas

actividades considerando todos los aspectos entre ellos legales, culturales entre otros.

Industrial: por lo general una entidad realiza las compras de bienes y servicios a varios
proveedores y la empresa que realiza las ventas, es aquella que ofrece y realiza la
transaccion con el sistema mas completo que cubra las necesidades del cliente. De
este modo la venta de sistemas (0 venta de soluciones) suele ser fundamental para el
marketing industrial. (Kotler & Armstrong, 2012, p.177)

Social: afirma que el concepto de marketing social exige que todos los mercaddlogos
tomen en cuenta los principios de responsabilidad social, en el marketing de sus
bienes y servicios; es decir, deberian esforzarse por satisfacer las necesidades y
deseos de sus mercados meta, de una forma que fomente el bienestar de todos los
consumidores de la sociedad sin dejar de cumplir con los objetivos de la organizacion.
(Schiffman & Lazar, 2010, p.496)

Politico: se contempla integramente como la importancia de entender las necesidades
de los consumidores (en este caso los electores), se utiliza una combinacion de todos
los tipos de mensajes dirigidos a publicos especificos, usando una amplia gama de
herramienta de medios tanto tradicionales como digitales combinados para transmitir

el mensaje deseado para ganar adeptos. (Schiffman & Lazar, 2010, p.497)

De servicios: son las actividades o beneficios intangibles que una organizacion les
proporciona a los consumidores (como viajes en avién, asesoria financiera o

reparacion de automdviles) a cambio de dinero u otro valor. (Kerin et al., 2104).
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A continuacion se presentan las 4 | de los servicios;

i. Intangibilidad: “esta caracteristica, indica que en la mayor parte de las casos, la
venta de un servicio no implica la transferencia de bienes” (Arellano, 2010,

p.129).

ii. Inconsistencia: es dificil desarrollar, fijar el precio, promover, entregar

servicios porque su calidad suele ser inconsistente (Kerin et al., 2104).

iii. Inseparabilidad: “esto significa que es muy dificil separa el servicio de la

persona que lo proporciona” (Arellano, 2010, p.130).

iv. Inventario: es completamente diferente al de los bienes en el caso de los
servicios el costo por el manejo de los inventarios son méas subjetivos y se
relacionan con la capacidad ociosa de produccion que existe cuando el

proveedor del servicio esta disponible pero no hay demanda (Kerin et al., 2104).

g) Marketing digital: es una evolucion radical del marketing por medio de la tecnologia.
El uso de la tecnologia en las diferentes ramas del conocimiento es de gran provecho
para el marketing, en su labor fundamental para difundir de manera eficaz los bienes,
servicios e ideas de negocio para lo cual es importante destacar que a partir de la
creacion en 2002 de Google Adwords, una plataforma de publicidad en motores de
busqueda se inicié el marketing de forma digital a virilizarse obteniendo grandes
resultados para las entidades y personas que lo utilizan. En otro sentido el marketing
digital en la actualidad es de mucha utilidad para todas las entidades facilitando la
informacion de productos servicios sin tener barreras, en otras palabras, es un
conjunto de estrategias llevadas a cabo en medios digitales, para entregar valor al
cliente para satisfacerlo y asi beneficiarse mutuamente. Oscar Fuentes (2019)
Marketing Digital: ;/Que es el marketing digital? : Recuperado de https://www

.ebschool.com/blog/que es marketing-digital/
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6.2.4 Importancia del marketing.

Es dificil imaginar un mundo sin marketing, en el diario vivir el marketing esta presente sin
apreciar la diferencia que desempefia en algunos aspectos de nuestra vida, en la economia
global, en el sistema econdmico de un pais y en las organizaciones. (Stanton, et al., 2007, p.
18). Durante el paso de los afios el marketing ha evolucionado de acuerdo con el avance de
otras ramas del conocimiento, se combina a la perfeccion para generar valor en todo tipo de

transaccion abordaremos algunos ambitos de importancia:

i. Ambito mundial: se refiere sobre la decada de los 70’s el ambiente de competencia
en el mercado era minimo y la competencia extranjera estaba limitada en algunos
sectores, en los 80°s las empresas elaboraban articulos aumentaba a nivel mundial y
con la intervencion del marketing lograron ingresar con éxito a muchos mercados
como el de Estados Unidos, Union Europea, Asia Pacifico y surgieron cambios

radicales en la economia a nivel mundial. (Stanton et al., 2007)

En la actualidad el terreno es fértil y las barreras geograficas estan rotas al
intercambio, ademas debemos entender que las nuevas generaciones nacieron y
crecieron conectadas, por los modelos on-line/off-line les parecen viejos y no

precisamente los que deben adaptar son los consumidores.

ii. Ambito nacional: (Stanton et al., 2007) afirma “podemos darnos idea de la
importancia del marketing en la economia viendo cuantos de nosotros estamos
empleados de alguna manera en ese sector y cuanto de lo que gastamos cubre el

costo de ese marketing” (p. 20).

La economia de El salvador es una de las mas dinamicas a nivel centroamericano
para analizar el nivel de marketing en el pais, es necesario analizar el panorama
actual de la economia y el comercio del pais. Segun el BCR las exportaciones
aumentaron levemente, segln la organizacion mundial del comercio, el crédito
financiero por parte del sector privado mostrd una desaceleracion segtn el informe
de la CEPAL pégina 16. llifebelt, (2017). Panorama actual del Marketing Digital
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en El Salvador recuperado de https://ilifebelt.com/panorama-marketing-digital-el-
salvador/2017/08/

iii. Ambito de la organizacion: es el proceso de delimitar y asignar responsabilidades
dentro de una organizacion, para el buen funcionamiento de todas las areas para
desarrollar planes de corto y largo plazo para beneficio de la organizacion ( Fischer
& Espejo,2011).

iv. Ambito personal: se refiere al consumidor mejor informado de como se fabrica y
distribuyen los producto y servicio buscando la forma de adquirirlo obteniendo un
mayor beneficio. (Stanton, et al., 2007). La importancia del marketing en los
diferentes ambitos incrementa rapidamente, en el ultimo lustro ha cambiado la
forma de interaccién global con las personas y su entorno es asi como se espera

que combinado con la tecnologia facilite todo intercambio.

6.2.5 Aplicacion movil.

La MOBILE MARKETING ASSOCIATION (2011), afirma que “una aplicacion movil
consiste en un software que funciona en un dispositivo mévil y ejecuta ciertas tareas para el
usuario” en la actualidad son de uso cotidiano en la sociedad y son vitales para el desarrollo
de muchas tareas que antes eran tediosas o que utilizan mucho tiempo, el cual es aprovechado
en actividades mas placenteras para los individuos. Las aplicaciones moviles actualmente

son clasificadas en dos categorias las cuales son:

a) Segun el entorno de ejecucion: basicamente funcionamiento de la app en sistemas

operativos nativos como Apple, iOS, google, Android, Windows Mobile entre otros.

b) Con base segun las funcionalidades: son muy diversas en la actualidad encontramos
las siguientes categorias comunicaciones, multimedia, juegos, productividad,

compras, utilidades, entretenimiento, bienestar entre otras.


https://ilifebelt.com/panorama-marketing-digital-el-salvador/2017/08/
https://ilifebelt.com/panorama-marketing-digital-el-salvador/2017/08/
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Beneficios de las aplicaciones mdviles: muchas ventajas son utilizadas para
aprovechar al méximo los terminales, incluso pueden funcionar cuando el

usuario dispone de baja o nula conectividad a internet.

Beneficios para los usuarios: facil acceso al contenido, ya que estan instaladas
en el terminal movil y no necesitan introducir datos en cada acceso, por otro
lado, es el almacenamiento de datos personales de manera segura, también
permite al usuario acceder de manera rapida a sus preferencias y al historial de
uso, finalmente permite realizar compras de manera inmediata desde cualquier

lugar.

Beneficios para las marcas: generan presencia, notoriedad y frena a otras
soluciones digitales, asi como consigue ser una solucién con presencia en

busquedas orgénicas desde el movil.

Los dispositivos méviles y el marketing.

Son el conjunto de técnicas y formas que se utilizan para promocionar productos y servicios

a través de dispositivos moviles. Desde el 2015 donde se confirmé que el acceso por medio

de mdviles superd a los dispositivos de escritorio, en la actualidad se ha modificado la manera

de adquirir informacion y los moviles han cambiado los habitos de consumo, estos han

pasado de complemento a ocupar una posicion privilegiada.

Principales herramientas del movil marketing.

Anuncios para moviles.
Aplicaciones moviles.
Cupones
Geolocalizacion

E-mail marketing.

Borras, (2017) ¢Qué es el marketing movil? recuperado de

https://www.cyberclick.es/numerical-blog/que-es-el-marketing-movil
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6.2.6 Modelo de negocio.

Este describe las bases sobre las que una entidad o persona crea, proporciona y capta valor
de los clientes, esto es de vital importancia para la empresa. Es el que permitira definir con
claridad ¢qué ofrecer al mercado?, ;cdmo se realizard?, ¢a quién se vendera? ;como se
vendera? y ¢de qué forma se generaran ingresos?, de manera mas elemental se conoce como
la forma que tiene una empresa para ganar dinero, pero el espectro es amplio y con el pasar
de los afios se modifica de manera &gil, como la forma de captar valor para el cliente,
establecer lazos para fidelizar y ademas de diferenciar el producto o servicio para cada
individuo. (Emprendedores, 2109/05/24) ¢qué es un modelo de negocios? recuperado de
https: // www. emprendedores.es/crear-una empresa/a69057/que significa modelo de

negocio/#sidepanel.

La generacion de nuevos modelos de negocios han realizado cambios en todos los sectores
empresariales, debido a que el comportamiento del consumidor demanda combinaciones que
las entidades no pueden adaptar con facilidad, en la actualidad los modelos son utilizados en
diferentes sectores y ambitos obteniendo resultados inesperados, buenos y malos. Mantener
los mismos modelos de negocios por miedo al fracaso disminuye la competitividad de las
empresas, con el deterioro de las barreras geograficas por la tecnologia, operativizar e
innovar es la clave del éxito. Osterwalder & Pigneur (2011). Business Model Generation
Recuperadohttps: // loomiouploads.s3.amazonaws.com /uploads /903632¢431b566d090342f
799a06a16/ Modelo20 de 20Negocio.pdf

Modelos de negocio de economia colaborativa.

A partir del hiperconsumo, toma protagonismo el término economia colaborativa la cual
promueve el intercambio de bienes y servicios, a partir de un enfoque de solidaridad desde
la perspectiva de compartir los bienes, frente a poseerlos.

De la economia colaborativa se mencionan las siguientes modalidades.

a) Consumo colaborativo: Bago, A ( 2014) es probablemente el mas conocido hoy en
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dia, se trata de aprovechar el poder del internet y de las redes peer-to-peer'? para

reinventar como alquilar, compartir, intercambiar o comerciar bienes y servicios ( p.

33). En donde la confianza entre las partes involucradas es importante.

b) Produccién colaborativa: Bago, A (2014) el movimiento Marker y la Peer

Production®®

estan marcando el comienzo de una nueva revolucion industrial (a
menudo llamada tercera revolucion industrial) con base a la cultura Do-It-Yourself 14
(DIY) y la aplicacion del software!® libre a la fabricacion (p.34). La base de este
modelo es crear, participar, compartir, apoyar € intercambiar informacion para que

cualquier persona pueda utilizar la herramienta digital.

c) Las finanzas colaborativas (crowfunding) : Bago, A (2014) Luego de los problemas
financieros suscitados por la crisis economica, surge la necesidad de reinventar la
forma de realizar las transacciones, por tanto la financiacion colectiva es importante
donde el recurso monetario y el equivalente a este también posee gran valor, generar
confianza por otros medios que dependa cada vez en menor medida del dinero entre

las que tenemos:

e Recompensa: a cambio de mi dinero recibes una recompensa.
e Donaciones: colaboro con mi dinero por una causa en la que creo.
e Préstamo: presto dinero para poder cobrar intereses

e Acciones: recibo participaciones de la empresa.

d) El conocimiento abierto: (Bago, 2014, pag. 35) En la economia colaborativa existe

otra modalidad la cual es conocimiento abierto; estd centrada en la difusion del

12 peer-to-peer: Permite el intercambio directo de informacion, en cualquier formato entre los ordenadores
interconectados.

8 Peer Production: la produccidn entre pares es un esfuerzo de colaboracion sin limite en la cantidad de
discusiones o cambios que se pueden realizar en el producto.

14 Do-It-Yourself: hacer las cosas uno mismo, ser autosuficiente explotando la creatividad.

15 Software libre: programa informatico que por decision del autor, puede ser copiado, estudiado, modificado,
utilizado libremente con cualquier fin y redistribuido con o sin cambios o mejoras.
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conocimiento permitiendo que este modelo crezca y sea difundido velozmente en una
economia capitalista, se trata de bienes incorpéreos como ideas, conocimiento, datos

entre otros.

e) Gobierno colaborativo: Bago.A (2014) Parte fundamental del desarrollo econémico
depende en gran medida de la apertura a nuevas formar de conectividad para reducir
la brecha con las economias lideres que permiten el avance de la sociedad por medio

de presupuestos participativos. (p.45)

6.2.7 Clasificacion de las empresas en El Salvador.

En EI Salvador la micro y pequefia empresa juega un papel trascendental en la economia
nacional, sin embargo, existen en ellas problemas que dificultan el crecimiento que dan lugar
a que los emprendimientos, famiempresas y micro negocios no estén registrados, ademas se

ven afectados por factores sociales como la delincuencia.

Clasificacion de las empresas.
(Cddigo de comercio de El Salvador)
Las empresas se clasifican segun: La actividad que realicen su tamafio, propiedad de capital,

ambito de actividad Forma juridica, etc.

a) Segun la actividad: Se clasifican en primario, secundario y terciario. Estos se describen

a continuacion:

Primario: EIl elemento basico se obtiene de la naturaleza, agricultura, ganaderia, pesca,
extraccion de aridos, petréleo, agua, etc.

Secundario: Aquellas que realizan algin proceso de transformacion de la materia prima.
Incluye actividades tan diversas como la construccion, la textil, etc.

Terciario: Hacen parte de ese grupo aquellas empresas cuyo principal elemento es capacidad
humana de realizar trabajos intelectuales. En este grupo se incluyen as empresas de

transporte, los bancos, el comercio.
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b) Segun el tamafio: Se clasifican en grandes, medianas y pequefias empresas. Estas se
describen a continuacion:

I. Grandes empresas: manejan capitales y financiamientos grandes, tienen instalaciones

propias, miles de empleados, ademas cuentan con sistemas de administracion y de

operacion muy avanzados. Generalmente tienen mas de 250 empleados.

ii. Medianas: Son las que poseen capitales, egresos y ventas y un numero de trabajadores

limitados, este ultimo no excede a cien personas.

iii. Pequefias: Estas de dividen en:
e Pequeria: No excede a veinte trabajadores y posee ingresos muy reducidos.
e Micro: No excede el niumero de diez trabajadores y generalmente, los ingresos se
determinan en ganancias personales.
e Famiempresa: Son aquellas donde la familia es el motor productivo de su propio

negocio.

c) Segun el capital de conformacién: Se clasifican en publica, privada y mixta. Estas se
describen a continuacion:
i. Pablica: El capital de conformacion es del Estado, y puede ser Nacional,
Departamental o Municipal.
ii. Privada: La propiedad del capital estd en manos privadas.

iii. Mixta: El capital estd conformado por una parte pablica y otra privada.

d) Segun su ambito de actividad.
i. Locales: Aquellas que operan en un municipio, ciudad o departamento

ii. Regionales: Aquellas cuyo radio de operacién se limita a regiones o provincias
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iii. Nacional: Cuando sus ventas se llevan a cabo en todo el territorio nacional

iv. Internacional: Cuando sus actividades se extienden fuera del pais de origen

6.3 Normativo

Se refiere al &mbito regulatorio mediante el cual se regira esta investigacion con base en la
pirdmide de Kelsen (1965), para definir la manera de realizar el marco legal de la

investigacion.

6.3.1 Convenios tratados internacionales al que se refiera la investigacion.

Es un acuerdo por escrito entre estados y otros sujetos de derecho internacional que es regido

por el derecho internacional.

De més de mil tratados y protocolos firmados por El Salvador a nivel internacional en
distintas areas, ninguno de ellos regula el contexto de esta investigacion, sin embargo, el
observatorio iberoamericano de proteccion de datos proporciona los siguientes aspectos

legales.

e El vehiculo societario; definir claramente el modelo de negocios a utilizar que ayude
a moldear el panorama del negocio en un molde escalable.

e Proteccion de la idea: la app movil a crear debe estar protegida frente a terceros en
un modelo open source y se debe investigar la legislacion del pais.

e Tratamiento de datos personales: existe a nivel internacional una legislaciéon muy
fuerte en cuanto a la proteccion de datos personales.

e Contrato de desarrollo de software: En el cual se debe dejar en claro un contrato que
proteja al propietario de la idea y la prohibicion de software similares basados en el
mismo codigo fuente.

e Legislacion aplicable: en caso de conflicto con el cliente por el manejo de los datos
personales en necesario por medio de un contrato que por lo general es identificado

por un “si acepto “al descargar la app.



36

6.3.2 Leyes que tienen relacion con el tema investigado.

Es aquella ley que se requiere constitucionalmente para regular ciertas materias, en la
actualidad por el auge del comercio electrénico existen regulaciones como la ley de marcas
y otros signos distintivos, ademas de la ley de telecomunicaciones, ademas de una reforma
de ley al transporte privado colaborativo (caso UBER) El Salvador, se trata de una reforma
a la ley de transporte en sus articulos 28 y 29 que se llamara servicio de transporte privado
colaborativo. Laguan J. (9 de noviembre de 2017). La Presa Grafica https: // www.
laprensagrafica.com/ 09/11/20109.

Ley de marcas y otros signos distintivos, es relacién a la forma del disefio logo y otros

aspectos relacionados.

6.3.3 Decretos resoluciones y sentencias relacionadas.

Es una decision de una autoridad sobre la materia que tiene competencia que contiene normas
y reglamentos y jerarquia inferior a las leyes. De la investigacion se obtiene el Decreto 142
de la Ley de Telecomunicaciones hace referencia que tiene como finalidad regular y
supervisar las actividades con el sector de las telecomunicaciones y las tecnologias de la
informacién y comunicacion la cual incluye la neutralidad tecnoldgica el cual se enfoca en
el desarrollo tecnoldgico de un clima de libertad de competencia cumpliendo estandares
internacionales que respondan a la calidad y necesidad de los usuarios, ademas, las
normativas institucionales en cuanto a la distribucion de servicios de comida rapida dentro

del Campus universitario central.


https://www.laprensagrafica.com/
https://www.laprensagrafica.com/
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CAPITULO Il: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
7. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este apartado se describe de forma general el método de investigacion que se define como
el conjunto de procesos sistematicos criticos y empiricos que se aplican a esta indagacion,

donde se desglosa en los siguientes apartados:

7.1 Método de investigacion

El método de investigacion son los pasos operaciones y actividades que se realizan dentro de

un proceso previamente elegido y se realiza para conocer y actuar sobre la realidad objetiva.

A lo largo de la historia de la humanidad el hombre se ha preocupado por conocer la realidad
en la que vive, el andlisis de esta se realizd con el paso de los afios de forma rudimentaria y
ha mejorado con el tiempo. La pregunta ¢Qué es el analisis de la realidad? conlleva al estudio
de la cotidianidad de las actividades realizadas por el ser humano para acercarse, desvelarla
y conocerla ademas esto implica saber donde esta, adonde se quiere ir y como hacerlo. (Pérez
Serrano, 2001, p.16)

El analisis de la realidad es un proceso que se sistematiza y amplia su espectro de analisis de
la realidad social en otro sentido puede utilizarse para diferentes fines entre ellos los
investigativos, ludicos y cientificos entre otros (ver figura 4), en forma general el método es
la manera de alcanzar un objetivo, y se define como un determinado procedimiento para

ordenar una actividad.

En la presente investigacion el método a utilizar es el método cientifico: “Es el que se sigue
en la investigacion. Comprende los procedimientos empleados para descubrir las formas de
existencia de los procesos del universo, para desentrafiar sus conexiones internas y externas,
para generalizar, profundizar los conocimientos y para demostrarlos rigurosamente”.

Elio de Gortari. (1974 p.227).
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Se utiliza este método debido a que es la forma de recopilar datos y analizar su contenido, en

este tipo de investigacion se consideran fiables y validos los resultados porque estan

fundamentados en una serie de principios de investigacion cientifica.

DONDE

Figura 4: Modelos de andlisis de la realidad

Fuente Investigacion Cualitativa Pérez Serrano

7.1.1 Método cualitativo

LA REALIDAD DE HOY ALTERNATIVAS
CONTEXTO PROCESO RESULTADO

Este método es tradicional en el ambito anglosajon, francés y otros paises, son conocidos en

el siglo XIX y principios del XX como método cientifico en las ciencias naturales y luego en

la educacidn, se caracteriza por ser precisa y se valoran los objetos medibles y cuantificables.

(Pérez Serrano, 2001, p.44). Este metodo permite desarrollar investigacion por medio de la

representacion que existe en la realidad y emerge de datos observados por tanto es de amplio

beneficio para obtener informacion que enriquezca el proceso para llegar a un acercamiento

a la realidad.
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7.1.2 Método cuantitativo

Este método segin Rojas Soriano (2013) Afirma “Analizar los fenémenos de la realidad
ubicandolos en diferentes contextos tedricos que permiten una investigacion méas profunda
de los procesos sociales” p.257 describir el fenomeno de estudio, en estos hechos se

encuentra contenida la realidad (los hechos hablan por si solos).

7.1.3 Método Mixto

Los métodos mixtos representan el conjunto de procesos de recolecciéon y estudio de
informacion de datos cualitativos y cuantitativos, para obtener un panorama integral e inferir
a partir de un analisis ampliado de los métodos anteriores para un mejor entendimiento del

fendmeno de estudio. (Sampieri,Collado, & Baptista , 2010)

Para esta investigacion se utiliza el metodo mixto, para recopilar y describir datos el resultado
de este metodo en la indagacion resulta el escogido por el equipo investigador para solucionar

de forma expedita y acertada.

7.2 Tipo de investigacion

Es importante definir con claridad el tipo de investigacion para la finalidad de este proyecto,
que servira para guiar al equipo responsable, en la obtencién de informacion. Con base en la
profundidad del estudio se recurrird a un tipo de investigacion descriptiva donde el fin
principal es analizar el mercado, la industria, la competencia, los puntos fuertes y débiles de
la propuesta. Con este tipo de investigacion el enfoque que se busca consiste en describir el
problema e identificar el potencial de mercado de una aplicacion movil, para ello se debe

establecer el ;Qué esta ocurriendo? ¢ Como vamos? ;Donde nos encontramos?

Este método seleccionado por el equipo investigador permite conocer de primera mano las
carencias y dificultades en la compra de comida rapida, recopilamos informacién de las
diferentes facultades en relacion a esta problematica y conocemos también las preferencias
en las compras actuales de los diferentes grupos y comunidades que cotidianamente

adquieren estos productos.
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7.3 Disefio de investigacion

Segun Malhotra (2007) “Un disefo de la investigacion es un esquema o programa para llevar
a cabo el proyecto de investigacion de mercados™ (p.78). Es necesario que aunque se haya
realizado un buen enfoque a la investigacion es de relevancia especificar los detalles ademas
un buen disefio de la investigacion asegurara la realizacion eficaz y eficiente del proyecto de

investigacion.

La forma de realizar la investigacion a través de un método cientifico, con un enfoque de
investigacion mixta, cualitativa y cuantitativa, se realizara con método no probabilistico, el
universo en estudio es infinito para tener resultados, fiables y comprobables, es mixta porque
se quiere conocer las preferencias y la aceptacion del disefio de aplicacion movil para la
compra de comida rapida en el universo a estudiar, y se considera un universo finito por que
la investigacion, estd delimitada a los estudiantes activos de la Universidad de El Salvador,

poblacion abajo de 100,000.

En el desarrollo de la indagacion analizaremos una muestra de 384 encuestas a estudiantes
del campus central ademas de entrevistas a duefios y gerentes de restaurantes del perimetro
cercano y focus group el cual permite conocer la preferencia en el disefio de la aplicacion en

sus detalles estéticos visibles en un movil para la compra de comida rapida.

En el disefio se logra una vision integral de la problematica y de la viabilidad de una solucién
tecnologica para la satisfaccion de una necesidad inherente al ser humano la cual es dificil

prorrogar por mucho tiempo debido a las condiciones bioldgicas.

7.4 Enfoque de investigacion

El enfoque de la investigacion es mixto; dado que los objetivos de esta consisten en obtener
una comprension de las razones y motivaciones subyacentes (investigacion cualitativa) y

obtener datos que generalizan a la poblacidn de interés y comparar resultados. Dentro de la
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investigacion cualitativa, se tomaran en cuenta a los representantes de los restaurantes de

comida rapida y la investigacion cuantitativa se consideraran a los estudiantes.

En consideracion al tipo de investigacion se decide indagar con el enfoque mixto por las

siguientes razones:

a) Laindagacion contiene elementos cuantitativos donde la interpretacion de un numero
define preferencias cuantificables para el analisis e interpretacion con niveles de

confianza aceptables.

b) En otro sentido la informacion recopilada de manera cuantitativa ayuda para la
comprension de la problemética y la solucion viable para la elaboracion de la
aplicacion mavil desde la subjetividad de cada estudiante abordado con las diferentes

técnicas de recopilacion de informacion.

7.5 Fuentes de investigacion

Para realizar una investigacion cientifica debe fundamentarse en informacion real y
comprobable, segun el nivel de informacion que proporcionan las fuentes de informacién

puede ser primarias 0 secundarias:

7.5.1 Fuentes de informacién primaria

Investigacion primaria: Es la investigacion nueva especialmente disefiada y recopilada para
los propositos de un problema de investigacion actual. (Schiffman & Lazar Kanuk, 2010),
segun Malhotra (2007) “Los datos primarios son aquellos que un investigador retne con el
proposito especifico de abordar el problema que enfrenta” ( p.106). Para esta indagacion se
recopilard la informacion a través de las tecnicas encuesta, entrevista y focus group

elaboradas para disefiar la aplicacion movil.
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7.5.2 Fuentes de informacion secundaria

Por definicion Schiffman & Lazar (2010) “Es informacion ya existente que originalmente
fue recabada para fines de investigacion diferentes del proposito del estudio en curso” (p.
26). Esta informacion es recabada para fines distintos pero que el grupo de investigador
tomara como referencia en aquellas areas que sea aplicable la informacion, esta se divide en
datos secundarios internos, que es informacion recopilada dentro de la entidad que se utilizé
para otras investigaciones pero que su contenido puede ser util. Datos secundarios externos,
que son datos que se obtienen de fuentes externas y que son pagados algunos mediante un
tarifa asequible y otros son costosos, algunos ejemplos son: datos publicos y
gubernamentales, publicaciones especializadas y articulos disponibles en busqueda online y
otras a través de agencias especializadas. (Schiffman & Lazar, 2010). De a cuerdo con el
equipo investigador al realizar la indagacion, los datos secundarios son de beneficio para
elaborar el disefio de la aplicacion movil, por otro la informacion obtenida pos medios
electronicos y sitios oficiales y de entidades publicas ayuda al desarrollo integral de la

propuesta de solucion.

7.6 Técnicas e instrumentos de investigacién

Para llevar a cabo la recopilacion de informacion, las técnicas e instrumentos mas adecuados
al objeto de investigacion que faciliten la recopilacion de informacion y para ello es
indispensable tener el esquema de la operacionalizacion de variables, y analizar los diferentes
indicadores para cada una de ellas, para estar seguros de tener datos confiables y validos;
entre las técnicas mas utilizadas tenemos las cualitativas; y se define que entre las técnicas
mas utilizadas se encuentran la observacion, la entrevista, grupos focales, este grupo de
técnicas e instrumentos se utilizan en la investigacién cuantitativa la técnica utilizada es la

encuesta.
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7.6.1 Cuantitativa

Técnica de la encuesta

Es una técnica muy utilizada por los investigadores, que permite recopilar informacién en
el lugar de los hechos, mediante opiniones de las personas involucradas de alguna manera

con la problematica que se investiga.

Para aplicar la técnica cualitativa de la encuesta el equipo investigador utiliza el
cuestionario como instrumento para recopilar la informacion necesaria contiene una serie
de preguntas formuladas cuidadosamente congruentes a la informacion de las variables o
indicadores que corresponden a las conjeturas de nuestra investigacion. Esta informacion
se utiliza de manera formal el cuestionario para la recoleccion de la informacion de estudio.
La técnica recopila informacién valiosa para la averiguacion de variables cuantitativas

donde un valor es la representacion fiel de la preferencia de los encuestados

7.6.2 Cualitativa

a) Técnica de observacion existen dos tipos: la ordinaria y la participativa

i. Ordinaria: Es utiliza en las visitas exploratorias para reconocer y delimitar el area
de estudio: el area de estudio de la indagacion sera los estudiantes de la
Universidad de El Salvador

ii. Participativa: Es el que observa puede profundizar el estudio en las tareas
cotidianas que desarrolla el grupo, permite conocer de cercas las expectativas del

grupo a investigar.

b) Técnica de la Entrevista: Es la que se utiliza para obtener datos en forma verbal, en
la cual los sujetos entrevistados proporcionan las respuestas de los sucesos que
ocurren en un estudio determinado, el instrumento para la obtencion de datos es la
guia de preguntas para que el entrevistado responda de forma espontanea y generar

datos para nuestra base de informacion.
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Pueden ser de dos tipos: estructurada y no estructurada

I. Estructurada: Es la que se utiliza para hacer estudios de tipo exploratorio, en el
cual se tiene la oportunidad de recopilar informacién suficiente y fundamental para
el disefio de una aplicacion movil, se caracteriza por estandarizar las preguntas en
su instrumento, de acuerdo con el orden al que responde el entrevistado

ii. No estructurada: Esta entrevista se caracteriza por que las preguntas se van
formulando de acuerdo a las respuestas que responde el entrevistado al tema que

se le va planteando, de manera improvisada.

La entrevista se realiza a un gerente de Little Caesars restaurante de comida répida del

perimetro cercano a la Universidad de El Salvador sede central.

c) Focus group: Técnica utilizada para el estudio de las opiniones o actitudes, que una
muestra seleccionada por el equipo investigador, para determinar los gustos y
preferencias de los estudiantes de la Universidad de El Salvador en compra de comida

rapida y conocer las preferencias en el disefio de la aplicacion movil.

7.7 Disefio de instrumentos de investigacion

El disefio de los instrumentos de indagacion para el disefio de una aplicacion movil para

compra de comida rapida en la Universidad de El Salvador se detalla a continuacion.

a) Cuestionario prueba piloto: realizado en la facultad de Ciencias Econdmicas, para
comprobar la comprension de las interrogantes en el estudiante encuestado y ademas

verificar el facil llenado del instrumento.

b) Cuestionario dirigido a los estudiantes de la Universidad de EI Salvador sede central.
Este instrumento elaborado para facilitar la obtencion de informacion primaria
contiene como primer apartado la informacion general de un estudiante reservando
sus derechos como parte de la comunidad universitaria, en un segundo apartado

recopilando informacion esencial acerca de sus gustos y preferencias en compra de
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comida répida y un tercer apartado realiza indagacion acerca de la utilizacion de
aplicaciones moviles de compra de comida, en total el equipo investigador realiza 18
preguntas en un cuestionario elaborado para este fin (ver anexo 1). Estas permitiran
realizar analisis y apoyo para la formulacién del plan de solucidn, la investigacion de

campo en esta técnica es a través de formulario de forma electrénica en google forms.

Entrevista: Dirigida a gerente del restaurante de comida rapida Little Caesars en el
perimetro de la zona del campus universitario central de la Universidad de El

Salvador.

La entrevista es realizada a gerentes de Little Caesars, Pollo Campero y Buerger King

para obtener datos precisos de sus opiniones acerca en un primer apartado que tipo de

comida rapida ofrece, la categoria de su restaurante, si existe dentro de su perspectiva

ingresar a segmentos de mercado por medio de la tecnologia digital entre otros aspectos

(ver formato de entrevista)

d)

Focus group: Dirigido a estudiantes de la Universidad de El Salvador sede central
para recopilar datos que permitan desarrollar un disefio conforme a las preferencias

mostradas en el testeo, el cual se realiza para conocer la perspectiva de los estudiantes

para gustos y preferencias verbales de la percepcion de una aplicacién movil que
genere interaccion con los usuarios en cuanto a contenidos gréficos y de navegacion,
también el uso y la frecuencia, en otro sentido generar una lluvia de ideas para su

nombre y otros posibles enfoques de usos necesarios para el mercado.
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Instrumento de la técnica de la encuesta.

%

UNIVERSIDAD DE EI SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Cuestionario

Aplicado al disefio de aplicacion mévil basado en economia colaborativa para la compra de

comida rapida en la Universidad de El Salvador.

Objetivo: Obtener Informacion sobre las aplicaciones moviles basadas en el modelo de
economia colaborativa para la compra de comida rapida en la Universidad de EIl Salvador.
Indicaciones: Lea detenidamente los items que se de desarrollan a continuacién y marque

con una “X” en la casilla que mas determine su persona:

Dirigida a: Estudiantes de la Universidad de El Salvador sede central.

Agradecemos anticipadamente por la informacién que proporcione a este cuestionario

1. Seleccione su género

[ IMasculino [ 1 Femenino [ 0Otros

2. Seleccione su rango de edad al que pertenece

[ 1 Menor de 18 afios
[ 118 a 21 afios
[ 122 a 25 afios
[ 126 a 29 afios

[ ] 30 afios 0 mas

3. Seleccione la Facultad a la que pertenece

|| Facultad de Medicina

[ ] Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales
[ ] Facultad de Agronomia

|| Facultad de Ciencias y Humanidades
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[ ] Facultad de Ingenieria y Arquitectura
[ ] Facultad de Quimica y Farmacia

[_| Facultad de Odontologia

| | Facultad de Economia

|| Facultad de Ciencias Naturales y matematicas

4. ¢Cual es el origen de sus ingresos?

[ Trabajo [ 1 Aporte familiar [ JRemesas [ ]Otro

5. ¢En qué rango se encuentran sus ingresos mensuales?

[1$0.01 a $150.00
[1$150.01 a $300.00
[ 1$300.01 a $450.00
[_1$450.01 0 méas

6. ¢Compra usted comida en los alrededores de la Universidad de EI Salvador?

[ ]Si [ 1 No

7. ¢Cuanto dinero gasta diariamente para la compra de comida segin el tiempo que
corresponda? (Opciones multiples)

Desayuno ALMUERZO CENA
L] Menos$1.00 [] Menos$1.00 L] Menos $1.00
[ ] $1.00a%$1.99 [ ] $1.00a%$1.99 [ ] $1.00a%1.99
[]$200a$299 [ ] $2.00a$2.99 [ ] $2.00a$2.99
[ ] $3.00 amas [ ] $3.00 amas [ ] $3.00 a mas

8. ¢Alguna vez ha contratado el servicio de comida a través de aplicaciones mdviles en El
Salvador?

[ ]sI ] NO
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9. ¢Cual sistema operativo tiene su teléfono celular inteligente?

[ 110S (Iphone) [ ] ANDROID [ ]Otro

10. ¢Cuales de las siguientes aplicaciones ha instalado alguna vez en su celular inteligente?

[ ] Uber Eats [ ] Hugo [ |Gourmet Express [ | Ninguna

11. ¢Utilizaria usted una aplicacién mavil para la compra de comida rapida que entregue en
todo el campus universitario? Si su respuesta es “NO” pasar a la pregunta 17.

[ 1Si |__INo, especifique: [

12. De los siguientes factores enumere del 1 al 5, siendo el 1 el mas importante por el
cual utilizaria una aplicacion movil de compra de comida rapida exclusiva para la
comunidad universitaria

Criterios 1 2 3 4 5
Menus del dia
Combos individuales
Combos para grupos
Ofertas especiales para estudiantes

Programa de puntos canjeables por premios

13. ¢Qué tipo de comida rapida le gustaria comprar a través de la aplicacién movil y que se

entregue en cualquier lugar dentro del campus universitario?

[ |Pizza [ ]Pollo [ 1Hamburguesa [ JHotDog [ |Postres y pan
dulce
[ ] Bebidas [_] Otro, especifique: [ ]

14. ;Cual forma de pago usted prefiere para la compra de comida a través de la aplicacion
movil?

|| Efectivo al momento de la entrega
|| Tarjeta de crédito o débito
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[ 1 Tigo Money
[_] Otro, especifique: ]

15. Seleccionar una opcion por la cual utilizaria la aplicacion para compra de comida rapida
dentro del campus

|| No quiero caminar porque el establecimiento esta retirado
|| Estoy reunido con mis comparieros de la universidad y preferimos comprar en grupo.
|1 No me alcanza el tiempo entre clases y prefiero me lo entreguen en una hora especifica

[ No compraria

[ ] Otro, especifique: |

16. ¢Qué tiempo de comida usted compraria por medio de una aplicacion movil exclusiva
para la comunidad universitaria?

[ ] Desayuno
[ ] Almuerzo

[ ] Cena
| ] Otros, especifique )

17. ¢Le gustaria ganar dinero en sus horas libres formando parte como usuario colaborador
del servicio de entregas de comida rapida en su comunidad universitaria?

[]sI [ INO [ ]Tal vez

18. ¢Qué otro servicio usted esperaria recibir en una aplicacion mdvil exclusiva de la
comunidad universitaria?

|| Reproduccién y entrega de copias e impresiones.
|| Coordinacion de transporte entre estudiantes.

| ] Compray venta de productos de emprendedores universitarios

| | Otro, especifique:
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Instrumento de la técnica entrevista

UNIVERSIDAD DE ElI SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Entrevista Estructurada. @

Tema: Disefio de aplicacion movil basado en economia colaborativa para la compra de
comida rapida en la Universidad de El Salvador.

Objetivo: Obtener Informacion sobre las aplicaciones moviles basadas en el modelo de

economia colaborativa para la compra de comida rapida en la Universidad de El Salvador.

Dirigida a: Gerentes y/o propietarios de restaurantes de comida rapida.

Agradecemos anticipadamente por la informacion que proporcione a este cuestionario

Fecha:
Nombre del restaurante de comida
rapida
Nombre del

entrevistado

Formalidades:
Al momento de realizar la entrevista se le pide al entrevistador que siga las siguientes

formalidades.

1. Alinicio de la entrevista:
e Buena presentacion.
e Saludar y presentarse al entrevistado.

e Mencionar el tema de estudio y el objetivo de la investigacion.
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Informar al participante que la entrevista es con fines estudiantiles y que se
mantendra en anonimato la identidad del participante.
Aclarar al entrevistado que no hay respuestas buenas o malas, la finalidad de sus

respuestas es la de generar un conocimiento para nosotros.

2. Durante la entrevista:

Se le pide al entrevistador proporcionar un ambiente agradable para el
entrevistado.

En caso de preguntas ambiguas se le dara la autorizacion al entrevistador de
realizar las preguntas que considere convenientes en funcion de esclarecer con

mayor detalle dicha respuesta.

3. Cierre de la entrevista

Proporcionar un breve espacio para que el entrevistado pueda ampliar algin punto
antes de dar por concluida la entrevista.

Se le pide al entrevistador despedirse con cordialidad del entrevistado y
agradecerle el hecho de habernos proporcionado de su tiempo para la realizacién

de la entrevista.

Pautas a seguir en el momento de la entrevista:

Muy buenos dias/tardes. Mi nombre es... y estamos realizando un estudio sobre “Disefio de

aplicacion mavil basado en economia colaborativa para la compra de comida rapida en la

Universidad de El Salvador”.

El objetivo de dicha entrevista es generar una propuesta de disefio de aplicacion movil para

los estudiantes de la Universidad de EI Salvador donde puedan tener alternativas en la

eleccion de compra de comida rapida., no hay respuestas correctas ni incorrectas, interesa su

opinién sincera. Cabe aclarar que la informacion obtenida es con fines educativos, sus
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respuestas seran unidas a otras opiniones de manera anénima y en ningdn momento se

identificara que dijo cada participante.

Para agilizar la toma de informacién es pertinente para nosotros grabar la conversacion.
tomar notas a mano requiere mucho tiempo y se pueden perder cuestiones importantes
¢Existe algin inconveniente que grabemos la conversacion? El uso de la grabacion es con
fines de analisis.

iDe antemano muchas gracias por su tiempo!

Guia de preguntas

1 ¢ Qué tipo de servicio de restaurante ofrece?

2 ¢ Cual es la especialidad del establecimiento?

3 ¢En qué categoria se encuentra su establecimiento?

4 ¢ Se ha considerado la opcion de implementar delivery en este restaurante?

5 La respuesta es si ¢De qué forma se ha considerado canalizar los pedidos hasta el cliente?

6 La respuesta es no ¢Estarad interesado en afiliarse a una aplicacion moévil con mercado
universitario para ofrecer comida rapida de su restaurante?

7  Tiene interés en ofertar al mercado Universitario su comida rapida.

8  Estara dispuesto a negociar el pago por afiliacién y traslado de comida rapida por medio
de la aplicacion movil

9  Que responsabilidades asumira el restaurante por atencion deficiente o reclamos de los
usuarios de la aplicacion movil

10 ¢Queé tipo de comida rapida ofrecera para delivery en la plataforma movil?
11 ;Estara dispuesto a ofertar combos exclusivos para la comunidad universitaria UES?

12 ¢ Brindara facilidades para el retiro de comida rapida?
Instrumento de la técnica Focus Group
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UNIVERSIDAD DE El SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS 0
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL @
FOCUS GROUP

Tema: Disefio de aplicacion movil basado en economia colaborativa para la compra de

comida rapida en la Universidad de El Salvador.

Planteamiento del problema ¢En qué medida una aplicacion movil basada en modelo de
negocios de economia colaborativa se convierte en el medio de preferencia para la compra
de comida rapida, dirigida a los estudiantes de la facultad de Ciencias Econémicas de la
Universidad de El salvador sede central?

Objetivo:
Dar a conocer propuesta de uso de aplicacion movil para la compra de comida rapida basada
en el modelo de negocios de economia colaborativa para los estudiantes de la Facultad de

Ciencias Econémicas de la Universidad de El Salvador sede central.

Participantes: 8 participantes de las facultades de la Universidad de EIl Salvador.
Moderador: Eduardo Castro.
Lugar: Ex sala de JD de la Facultad de Ciencias Econdmicas

Fecha y hora: Jueves 19 de septiembre de 2019, hora: 9:30 am hasta 11:00 am

Guia para el desarrollo del focus group.

Asegura que todos los integrantes del grupo de enfoque participen

Si una persona es dominante, evita realizar contacto visual con él/ella.

Si alguien no participa, muéstrale tu apoyo con un gesto o algunas palabras, intenta hacer
contacto visual con estas personas y haz que se sientan en confianza para que opine.

Si alguna persona se comporta de manera incontrolable, otorgale la responsabilidad de
tomar notas de las opiniones de los demas.

Se grabaré la reunion.
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Guia del moderador.

a) Presentacion: Mi nombre es Eduardo Castro egresado de la carrera de Mercadeo
Internacional, formo parte del equipo investigador para el disefio de una aplicacion
movil basado en economia colaborativa para la compra de comida rapida en la UES.

b) Motivo de la reunion: En esta ocasidn nos reunimos para poder conversar con
ustedes y conocer la manera que adquieren comida rapida para consumo en la
Universidad de EI Salvador los medios (canales de distribucion) por los cuales se
traslada, formas alternativas de compra (llamada telefonica, pedidos por redes
sociales, otros medios), y la disposicion de los estudiantes para adquirir mediante una
nueva forma (aplicacién movil) y las razones de su preferencia.

c) Presentacién de los integrantes: Cada integrante del grupo se presentara y tendra
tiempo para intercambiar un par de palabras.

Explicacion introductoria:

Se grabaré la sesion, siéntanse comodos eso ayudara a obtener buenas respuestas de ustedes.
Si Ud., tiene una postura diferente de la del grupo es importante que se pronuncie, para poder
Ilevar un orden que levanten la mano para indicar que desea opinar y en su oportunidad le

sera cedida la palabra ¢ Tienen alguna pregunta antes de comenzar?

Rompiendo el hielo.

1. ¢Cual es su comida favorita?

2. ¢Cudl es su antojo favorito?

3. (A cuantos les gusta la comida rapida que esté en los alrededores de la UES?

4. ¢Que tipo de comida (desayuno, almuerzo, cena, otros) compran cuando estan dentro
del campus Universitario?

Preguntas de transicion: La finalidad de estas preguntas sera conocer utilizan la tecnologia

para delivery de comida, en casa, universidad u otros lugares.
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5. Recientemente en las Ultimas 2 semanas han realizado pedidos de comida por algln
medio digital (redes sociales paginas web, aplicaciones maviles)

6. ¢Con que frecuencia utilizan estos medios digitales para adquirir comida?

7. ¢Qué otros pedidos realizan por medio de delivery?

Preguntas especificas: Antes de realizarlas se explicara a los participantes en que consiste
lainvestigacion y si estarian dispuesto a utilizar la aplicacion mdvil para la compra de comida

rapida, ademas de la posible estructura y nombre de la aplicacion.

8. ¢Estaran dispuestos a pedir comida por una aplicacion exclusiva para universitarios?

9. ¢Porque razones comprara en este medio?

10. ¢ Qué opina de esta nueva forma de comprar comida rapida?

11. ¢ Cuanto tiempo de espera segun su opinidn sera el adecuado para llevar un pedido?

12. ¢ De los siguientes nombres cual prefiere para la aplicacién movil?

Enla U
ComidaenlaU
U Delivery

Otros generados en la lluvia de ideas.

Otro cada participante menciona un nombre distinto a los mencionados anteriormente.

13. ¢Porque eliges ese nombre para la app?
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14. ;Como le parece la aplicacion movil?

15. ¢Le gusto?

Preguntas de cierre

16. ¢Para qué otros usos la recomiendan?

17. ¢Por qué esos usos?

18. Estarias dispuesto a brindar tus servicios como usuario que traslada los alimentos
hacia los usuarios que los piden por la app’s

19. ;Recomendaria esta aplicacién a sus amigos?

Agradecimiento: Agradecemos por su participacién y por la calidad de sus respuestas, pasen

a traer un pequerfio obsequio para que lo disfruten feliz tarde.

8. UNIDADES DE ANALISIS

Las unidades de analisis son el objeto de estudio en otras palabras responder quienes son el
objeto de estudio, para el disefio de aplicacion movil para la compra de comida répida,

establecer las unidades de andlisis correctas es la razon de este apartado.

Estas sirven para determinar el objeto de estudio, definidos como el conjunto de casos que
describen correctamente las caracteristicas de la poblacion o se consideran una muestra

representativa (Sampieri .et al., 2010)
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8.1 Determinacién de unidades de analisis

El universo de estudio que se toma, son los estudiantes activos de la Universidad de El
Salvador sede central.

Los elementos para la determinacion de la muestra son la poblacion estudiantil de la
Universidad de El Salvador sede central, datos del afio 2019 (Ver tabla 1) , para la recoleccion

de esta informacion se solicito al Administrador Academico de la Facultad (ver anexo 2)

Estudiantes inscritos en la Universidad de EI Salvador por Facultad afio 2019

Facultad Estudiantes inscritos
Facultad de Medicina 4,059
Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales 4,062
Facultad de Ciencias Agrondémicas 1,263
Facultad de Ciencias y Humanidades 6,612
Facultad de Ingenieria y Arquitectura 5,025
Facultad Quimica y Farmacia 797
Facultad de Odontologia 459
Facultad de Ciencias Econdémicas 8,278
Facultad de Ciencias Naturales y Matematicas 2,086
Total 32,641

Tabla 1 Estudiantes inscritos en la Universidad de El Salvador por Facultad afio 2019
Fuente: Elaborado por el equipo investigador.
Disefiado por el equipo investigador

8.2 Sujetos de investigacion

En el presente apartado se describen los sujetos de investigacion son los estudiantes de la
Universidad de El Salvador debido al objeto de estudio el disefio de aplicacion movil es

dirigido a la compra de comida rapida en el campus universitario central, se excluye
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estudiantes de las Facultades Multidisciplinarias ademas del personal administrativo y

docente del campus central de la Universidad de EI Salvador.

9. DETERMINACION DE UNIVERSO Y MUESTRA

En referencia al universo mediante el conocimiento de la poblacion total de la cual se tomara

una porcion significativa que serd tomada como validas para realizar la investigacion.

9.1 Calculo de la muestra

La aplicacién de los procedimientos para calcular el tamafio de la muestra en este apartado,

se presentan sin profundizar, el aspecto matematico.

Para el disefio de la muestra en esta investigacion se toma la poblacién infinita cuyo calculo
matematico estd dado por la formula que se utiliza la cual estima a 384 estudiantes de las

diferentes facultades de la Universidad de EI Salvador para la muestra.

9.2 Tipo de muestreo

Para las muestras no probabilisticas, la eleccion de sus elementos no depende de la
probabilidad de ser escogidos al azar, sino de las causas relacionadas con las caracteristicas
del que hace la muestra y el procedimiento a utilizar no es mecanico, ni en base a una formula
de probabilidad, sino que depende del proceso de toma de decisiones de una persona o grupo
de personas, las muestras seleccionadas son tomadas por decisiones subjetivas que atienden
a estar sesgadas. Seleccionar este tipo de muestras dependera de los objetivos del estudio, del
enfoque y el alcance que tiene planificado él equipo investigador (Flamenco, 2007).

Los estudiantes seleccionados participantes en la recopilacion de datos poseen caracteristicas
especificas para el desarrollo de esta indagacion la caracteristica principal consiste en

estudiar en el campus central de la Universidad de El Salvador.
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9.3 Férmula a utilizar

La formula a utilizar se definird de acuerdo a la cantidad de poblacion que para esta
investigacion sera:

_ Z2pq n = (1.96)2(0.5)%(0.5)

Poblacién infinita: n= " 0.05)2 n = 384

El universo de estudio seran Gnicamente los estudiantes de la Universidad de El Salvador y
el nimero de estudiantes es mayor a 10,000 casos (Ver tabla 1) por tanto es una poblacién
infinita. (Rojas Soriano, 2013, p.298)

9.4 Justificacion de los valores de la formula

Los valores a utilizar se desglosan cada una de acuerdo a su significado dentro de la misma,

para esta investigacion seré:

Donde:

n = Tamafio de la muestra

Z = Nivel de Confianza

p = Probabilidad a favor

q = Probabilidad en contra

e = Error de estimacion.

Para este caso aplica:

Z = El nivel de confianza requerido en esta investigacion es del 90% cuyo valor es de 1.96
(segun tabla de apoyo al célculo de una muestra). Se tomd el nivel maximo de certeza
permitido.

e = Error de estimacion maximo esperado es de 5% que se esta dispuesto a aceptar en esta
investigacion, considerando que el equipo de trabajo tiene suficiente conocimiento de la
encuesta.

p = Proporcidn de personas cuya factibilidad de ser seleccionados en la muestra es un éxito,
para el caso el valor estimado es de 0.50 debido a que se carece de estudios anteriores.

g = Proporcién de personas que no tiene factibilidad de ser seleccionadas, para el caso el

valor es de 0.50
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CAPITULO I1lI: MARKETING MOVIL PARA MODELOS DE NEGOCIO DE
ECONOMIA COLABORATIVA

10. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION
En este apartado se describe la recoleccidn, interpretacion y andlisis de los datos obtenidos
de la investigacion, para generar de manera acertada propuestas de solucién. a continuacion,
se presenta, el vaciado de la informacion de los instrumentos utilizados para esta

investigacion.

10.1 Procesamiento de la informacién a partir de las encuestas
La encuesta se elabor6 en formulario de Google y se realiz6 en las 9 facultades de la
Universidad de El Salvador, se hicieron visitas de campo con equipos electrénicos como
Tablet y Smartphone para el aseguramiento de la muestra asignada por cada facultad. Los
datos a continuacién se presentan a nivel de toda la Universidad de EI Salvador, campus

central.

10.1.1 Vaciado de encuestas.
A continuacion, se detalla la informacion obtenida de la encuesta realizada a estudiantes de

la universidad de El Salvador cede central.

l. DATOS GENERALES

1. Género
Opciones Recuento
Femenino 230
Masculino 150
Otros 4
Respuestas 384

2. Edad
Opciones Recuento
Menor de 18 afios 9
18 a 21 afos 170
22 a 25 afnos 139
26 a 29 afios 46
30 afios 0 mas 20
Respuestas 384

3. Facultad a la que pertenece
Opciones Recuento

Facultad de Medicina 47
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Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales 74
Facultad de Agronomia 11
Facultad de Ciencias y Humanidades 47
Facultad de Ingenieria y Arquitectura 59
Facultad de Quimica y Farmacia 11
Facultad de Odontologia 9
Facultad de Economia 93
Facultad de Ciencias Naturales y matematicas 33
Respuestas 388
4. Origen de los ingresos
Opciones Recuento
Trabajo 98
Aporte familiar 230
Remesa 48
Otro: 8

e Becaremunerada

e Trabajos eventuales
e Becaremunerada

e Negocio propio

Respuestas 384
5. Ingresos mensuales

Opciones Recuento
$0.01 a $150.00 151
150.01 a $300.00 114
$300.01 a $450.00 73
$450.01 0 mas 46
Respuestas 384

Tabla 2: Vaciado de la informacién de datos generales de la encuesta

Elaborado por equipo investigador

1. PREGUNTAS DE CONTENIDO

1. ¢Compra usted comida en los alrededores de la Universidad de El Salvador?

Opciones Recuento
Si 328

No 56
Respuestas 384

2. ¢Cuanto dinero gasta diariamente para la compra de comida segun el tiempo
gue corresponda? (Opciones multiples)

Opciones Recuento
Desayuno

Menos $1.00 187
$1.00 a $1.99 172

$2.00 a $2.99 24
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$3.00 a mas 5
Almuerzo

Menos de $1.00 40
$1.00 a2 $1.99 138
$2.00 a $2.99 174
$3.00 a méas 36
Cena

Menos $1.00 157
$1.00 a2 $1.99 131
$2.00 a2 $2.99 85
$3.00 a mas 11
Respuestas 384

3. ¢Alguna vez ha contratado el servicio de comida a través de aplicaciones
moviles en El Salvador?

Opciones Recuento
Si 145
No 240
Respuestas 384

4. ¢Cual sistema operativo tiene su teléfono celular inteligente?
Opciones Recuento
10S 30
Android 350
Otro: 4

e Nokia (Windows)
Respuestas 384

5. ¢Cuadles de las siguientes aplicaciones ha instalado alguna vez en su celular

inteligente?

Opciones Recuento
Uber Eats 104
Hugo 64
Gourmet Express 15
Ninguna 201
Respuestas 384

6. ¢Urtilizaria usted una aplicacion mdvil para la compra de comida rapida que
entregue en todo el campus universitario? Si su respuesta es “NO” pasar a la

pregunta 17.
Opciones Recuento
Si 261
No 123

Especifique por qué NO:
e No laocupo
¢ No la necesito
e No la necesitaria
e No me es util
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e No es necesario

¢ No me llama la atencion

e Precio

e No me interesa

e No sabia de esas aplicaciones
e Porque no me parece segura
e No me parece Util

e Innecesario

Respuestas

384

7. De los siguientes factores enumere del 1 al 5, siendo el 1 el mas importante
por el cual utilizaria una aplicacion mévil de compra de comida rapida

exclusiva para la comunidad universitaria

Opciones

Recuento

Men del dia

175
40
35
29
44

ombos individuales

32
100
49
61
22

ombos para grupos

29
48
110
47
31

OlodwNmrRrOlOAWNE QOIS WN P

fertas especiales para estudiantes

70
47
39
86
22

rograma de puntos canjeables por premios

OO WNEFE TR, OWDN -

17
29
32
42
145
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8. ¢Queé tipo de comida rapida le gustaria comprar a través de la aplicacion
movil y que se entregue en cualquier lugar dentro del campus universitario?

Opciones Recuento
Pizza 157

Pollo 83
Hamburguesa 126

Hot dog 43

Postre y pan dulce 62
Bebidas 83

Otro, especifique: 29

e Comida mexicana
Comida saludable
Comida china

Goo Green

Plato tipico

Tortas, rapiditas
Tacos

Almuerzo completo
Sushi

Comida casera
Almuerzos completos
Ensaladas

Comida vegetariana
Pupusas o comida casera
e Frutas

Respuestas 265

9. ¢Cual forma de pago usted prefiere para la compra de comida a través de la
aplicacion movil?

Opciones Recuento
Efectivo al momento de la entrega 248
Tarjeta de crédito o débito 56

Tigo Money 4

Otro, especifique 0
Respuestas 265

10. Seleccionar una opcién por la cual utilizaria la aplicacion para compra de
comida rapida dentro del campus

Opciones Recuento

No quiero caminar porgue el establecimiento esta retirado 94

Estoy reunido con mis comparieros de la universidad y preferimos comprar 50
en grupo.

No me alcanza el tiempo entre clases y prefiero me lo entreguen en una hora 119
especifica

No compraria 2

Otro, especifique 0

Respuestas 265
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11. ¢ Qué tiempo de comida usted compraria por medio de una aplicacion mavil
exclusiva para la comunidad universitaria?

Opciones Recuento
Desayuno 58
Almuerzo 227
Cena 34
Otros, especifique: 5

e Refrigerio

e Antojos entre tiempos de comida
Respuestas 265

12. ¢Le gustaria ganar dinero en sus horas libres formando parte como usuario
colaborador del servicio de entregas de comida réapida en su comunidad
universitaria?

Opciones Recuento
Si 136
No 128
Talvez 120
Respuestas 384

13. ¢ Qué otro servicio usted esperaria recibir en una aplicacion mavil exclusiva
de la comunidad universitaria?

Opciones Recuento
Reproduccidn y entrega de copias e impresiones 190
Coordinacion de transporte entre estudiantes 119
Compra y venta de productos de emprendedores universitarios 155

Otro, especifique: 6

Productos que mejoren la productividad

Instrumental odontoldgico

e No me interesa

Encomiendas

Servicios profesionales

Respuestas 384

Tabla 3: Vaciado de las respuestas de preguntas de contenido de la encuesta.
Elaborado por equipo de investigacion.
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10.1.2 Resultados de la encuesta
Anélisis de datos obtenidos por el instrumento encuesta on-line a continuacion, se desarrolla
la interpretacion y analisis de los hallazgos de la investigacion donde la muestra final ha sido

de 384 estudiantes de la Universidad de El Salvador.

Graficos y tablas.

1. Seleccione su género

@® Femenino
@® Masculino
@ Otros

Interpretacion: Segun los resultados de las encuestas realizadas a 388 estudiantes de la
Universidad de El Salvador, el 59.8% de estas se realiz6 a personas del género femenino,

39.2% a personas del género masculino y el 1% restante corresponde a otros.

Anélisis: Se observa una mayor participacion de las personas de género femenino en el
estudio realizado, las cuales forman parte del potencial del mercado al que va dirigida la
aplicacion y esta proporcion es de 59.8%; sin embargo, la participacion de personas de género
masculino representa un porcentaje relevante que es de 39.2%.



67

Género
Opciones Recuento
Femenino 230
Masculino 150
Otros 4
Respuestas 384

2. Seleccione su rango de edad al que pertenece

@ Menor de 18 afios

® 18 a 21 afios
22 a 25 afios
® 26 a 29 afios
‘ @ 30 afios 0 mas

— |
44 6%

Interpretacion: Del total de personas encuestadas, la mayor parte de la muestra se encuentra

dentro del rango de edad de 18 a 21 afios y corresponde a 44.6%, 36.1% se encuentran en un
rango de edad de 22 a 25 afios, el 11.9% de 26 a 29 afios, 5.2% tienen 30 afios 0 mas y 2.3%

son menores de 18 afos.

Analisis: Tomando de referencia este resultado se observa que la mayor proporcion de la
muestra tomada se encuentra en un rango de edad de 18 a 21 afios con 44.6% y el 36.1% de
la muestra abordada se encuentra en un rango de edad de 22 a 25 afios, estos datos indican

las edades del mercado potencial de la aplicacion.
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Edad
Opciones Recuento
Menor de 18 afios 9
18 a 21 afios 170
22 a 25 afios 139
26 a 29 aflos 46
30 afnos 0 mas 20
Respuestas 384

3. Seleccione la facultad a la que pertenece

@ Facultad de Medicina

@ Facultad de Jurisprudencia y Ciencias
Sociales

) Facultad de Agronomia
8,5% @ Facultad de Ciencias y Humanidades

@ Facultad de Ingenieria y Arquitectura
/ @ Facultad de Quimica y Farmacia

@ Facultad de Odontologia

@ Facultad de Ciencias Economicas

@ Facultad de Ciencias Naturales y M...

Interpretacion: De las 384 encuestas realizadas en el Campus Universitario el 24%

corresponde a la Facultad de Ciencias Economicas, de la Facultad de Jurisprudencia y
Ciencias Sociales se tomo el 19.1%, de la Facultad de Ingenieria y Arquitectura el 15.2%, de
la Facultad de Ciencias y Humanidades el 12.1%, de la Facultad de Medicina el 12.1%, y de

la Facultad de Ciencias Naturales y Matematica un 8.5%.

Analisis: El 24% de los encuestados se tomo de la Facultad de Ciencias Econdmicas, puesto
que es la facultad con mayor nimero de estudiantes y donde los horarios de clases estan
distribuidos en horarios desde las 6:00 am hasta las 8:00 pm, el 19.1% de las personas

abordadas en la encuesta, se tomd de la Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales y el
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15.2% de la Facultad de Ingenieria y Arquitectura. Estas tres facultades muestran el mayor

nivel de participacion en el estudio, y son una gran proporcion del mercado potencial.

Facultad a la que pertenece

Opciones Recuento
Facultad de Medicina 47
Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales 74
Facultad de Agronomia 11
Facultad de Ciencias y Humanidades 47
Facultad de Ingenieria y Arquitectura 59
Facultad de Quimica y Farmacia 11
Facultad de Odontologia 9
Facultad de Economia 93
Facultad de Ciencias Naturales y matematicas 33
Respuestas 388

4. ;Cual es el origen de sus ingresos?

Trabajo

Aporte Familiar
Remesas

Beca

Beca |

Trabajo eventuales
Beca remunerada
Beca remunerada
Negocio propio
Estoy becado
Negocio propio

0 50 100 150 200 250

Interpretacion: Segun los datos recabados se conocid el origen de los ingresos y se

distribuye de la siguiente forma: los tres principales son trabajo 25.3%, aporte familiar
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59.3%, remesas 12.4%; y por otro lado se encuentran las becas 2.4%, negocio propio 0.6%

trabajos eventuales 0.3%.

Analisis: Al indagar acerca del principal origen de los ingresos de la poblacion estudiantil
abordada en la investigacion, se observé que en primer lugar se encuentra el aporte familiar
con 59.3%, en segundo lugar, el 25.3% genera ingresos laborales y en tercer lugar el 12.4%
recibe remesas para sus gastos, sin embargo, se observaros otras fuentes de ingresos para los

gastos universitarios.

Origen de los ingresos

Opciones Recuento
Trabajo 98
Aporte familiar 230
Remesa 48

Otro: 8
Respuestas 384

5. ¢ En qué rango se encuentran sus ingresos mensuales?

388 respuestas

$0.01 a $150.00 Dolares
estadounidenses

$150.01 a $300.00 Dolares
estadounidens...

$300.01 a $450.00 Dolares
estadounidens...

$450.01 o mas Dolares
estadounidenses

0 50 100 150 200
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Interpretacion: Los ingresos de los estudiantes encuentras se encuentran distribuidos de la
siguiente forma: el 39.9% tiene ingresos de $0.01 a $150.00, el 29.4% tiene ingresos de
$150.00 a $300.00, el 18,8% cuenta con ingresos de $300.00 a $450.00 y el 11.9% de $450

0 més.

Anélisis: Segun los datos obtenidos se observa que el ingreso de la mayor parte de los
encuestados oscila entre $0.01 a $150.00 y en segundo lugar un grupo cuenta con ingresos
de $150.00 a $300.00. De esta formar, se puede identificar la distribucion de los ingresos del

mercado potencial y relacionarlo a la capacidad adquisitiva.

Ingresos mensuales

Opciones Recuento
$0.01 a $150.00 151
150.01 a $300.00 114
$300.01 a $450.00 73
$450.01 0 més 46
Respuestas 384

6. ¢ Compra usted comida en los alrededores de la Universidad de El
Salvador?

Si

0 100 200 300 400
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Interpretacion: De los estudiantes encuestados el 85.5% afirma que compra comida en los

alrededores de la Universidad de El Salvador y el 14.4% respondid que no.
Analisis: Segun los datos obtenidos en relacion a la muestra tomada se observa que un mayor
numero de estudiantes compran en los alrededores de la universidad esto se puede traducir

como un potencial para introducir la aplicacion a este mercado.

¢ Compra usted comida en los alrededores de la Universidad de El Salvador?

Opciones Recuento
Si 328

No 56
Respuestas 384

7. iCuanto dinero gasta diariamente para la compra de comida segun el
tiempo que corresponda?

200 I Menos de $1.00 US M $1.00 a $1.99 US $2.00a$2.99 US [ $3.00 US o méas
150

100

50

Desayuno Almuerzo Cena

Interpretacion: Segun los datos obtenidos acerca de la distribucion del gasto diario para la
compra de comida por cada tiempo, 0 sea desayuno, almuerzo y cena, se determiné lo
siguiente: en el desayuno 187 estudiantes gastan menos de $1.00, 172 gastan de $1.00 a
$1.99, 24 gastan de $2.00 a $2.99 y 5 de $3.00 a mas. En el almuerzo 40 estudiantes
encuestados, expresaron que gastan menos de $1.00, 138 gastan de $1.00 a $1.99, 174 gastan
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de $2.00 a $2.99 y 36 gastan de $3.00 a mas. En la cena 161 gastan menos de $1.00, 131
gastan de $1.00 a $1.99, 85 gastan de $2.00 a $2.99 y11 gastan $3.00 a més.

Analisis: En relacion a la distribucion del gasto diario para la compra de comida por cada

tiempo, un numero representativo que corresponde a 187 de los estudiantes encuestados

dieron a conocer que en el desayuno gastan menos de $1.00, en el almuerzo 174 gastan de

$2.00 a $2.99, En la cena 161 gastan menos de $1.00 eso indica que la mayor parte de los

encuestados gastan menos en el desayuno y en la cena, y gastan mas en el almuerzo. Esto da

una medida de la capacidad y disposicion ante el gasto diario.

¢ Cuanto dinero gasta diariamente para la compra de comida segun el tiempo que

corresponda? (Opciones multiples)

Opciones Recuento
Desayuno

Menos $1.00 187
$1.00 a $1.99 172
$2.00 a $2.99 24
$3.00 a mas 5
Almuerzo

Menos de $1.00 40
$1.00 a $1.99 138
$2.00 a $2.99 174
$3.00 a mas 36
Cena

Menos $1.00 157
$1.00 2 $1.99 131
$2.00 a $2.99 85
$3.00 a mas 11
Respuestas 384
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8. ¢Alguna vez ha contratado el servicio de comida a través de aplicaciones
moviles en El Salvador?

Si

No

0 50 100 150 200 250

Interpretacion: De los encuestados el 37.9% respondié o que ha contratado el servicio de

comida a través de aplicaciones moviles en El Salvador y el 62.1% respondi6 que no.

Anélisis: Esta informacion genera un aporte de conocimiento sobre la previa experiencia del
mercado potencial donde se observa que la mayor parte de la muestra no ha utilizado una
aplicacion para contratar un servicio de comida. Eso significa que se deben disefar

estrategias para incentivar a realizar este tipo de comportamiento.

¢Alguna vez ha contratado el servicio de comida a traves de aplicaciones moviles en El

Salvador?
Opciones Recuento
Si 145
No 240

Respuestas 384
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9. ;Cudl sistema operativo tiene su teléfono celular inteligente?

108 (Iphone)
Android
No tengo celular inteligente

nokia

0 100 200 300 400

Interpretacion: De los encuestados el 91% utiliza sistema operativo Android, el 8% usa

108, el 1% no tiene celular.

Anélisis: Se observa preferencia en el uso del sistema operativo Android, eso indica que para

el lanzamiento de la aplicacién optaria por hacerlo a través de este sistema operativo.

¢ Cual sistema operativo tiene su teléfono celular inteligente?

Opciones Recuento
I10S 30
Android 350

Otro: 4

e Nokia (Windows)
Respuestas 384
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10. ;Cuales de las siguientes aplicaciones ha instalado alguna vez en su
celular inteligente?

Uber Eats
Hugo
Gourmet Express

Ninguna

0 50 100 150 200 250

Interpretacion: El 62.1% de los encuestados se han abstenido de instalar alguna aplicacién
de servicios de entrega de comida répida, el 27.8% ha instalado Uber Eats y en tercer lugar

se ubica Hugo con 16.5, 3.9.

Analisis: De los servicios de entrega de comida rapida Uber Eats es el principal competido

que tiene la mayor participacion en el mercado.

¢ Cudles de las siguientes aplicaciones ha instalado alguna vez en su celular inteligente?

Opciones Recuento
Uber Eats 104

Hugo 64
Gourmet Express 15
Ninguna 201

Respuestas 384
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11. ¢Utilizaria usted una aplicacion movil para la compra de comida rapida
gue entregue en todo el campus universitario?

®si
@ No.

Interpretacion: Segun los datos de las encuestas, se observa que el 68.3% si la usaria y el
31.7% respondié que no. A continuacion, se detallan las respuestas de por qué no la

utilizarian:

¢ No la ocupo

¢ No la necesito

¢ No la necesitaria

e No me es (til

e No es necesario

¢ No me llama la atencién

e Precio

¢ No me interesa

¢ No sabia de esas aplicaciones
e Porque no me parece segura
e No me parece (til

e Innecesario

Analisis: Al evaluar si los estudiantes utilizarian la aplicacién mavil se recibi6 una respuesta

positiva que sirve para analizar el potencial de esta.
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¢Utilizaria usted una aplicacion movil para la compra de comida rapida que
entregue en todo el campus universitario? Si su respuesta es “NO” pasar a la

pregunta 17.
Opciones Recuento
Si 261
No 123

12. De los siguientes factores, enumere del 1 al 5, siendo el 1 el mas importante por el
cual utilizaria una aplicaciéon mévil de compra...da exclusiva para la comunidad universitaria.

150 M- 2 3l 4 WS
100

50

Menus del dia Combos individuales Combos para grupos Programa de puntos canjeables por |

Interpretacion: Segun los resultados de las encuestas, 117 estudiantes respondieron que
utilizarian la aplicacion principalmente para la compra de menu del dia. 101 estudiantes
contestaron que utilizarian la aplicacién principalmente para la compra de combos
individuales. 110 estudiantes precisaron que utilizarian la aplicacién principalmente para la
compra de combos para grupos. 86 estudiantes utilizarian la aplicacion principalmente para
la compra de ofertas especiales para estudiantes y 145 estudiantes detallaron que utilizarian
la aplicacion principalmente para la compra de programa de puntos canjeables por premios.

Analisis: Segun los hallazgos de esta investigacidn esta informacion servira para ordenar las
categorias de las opciones de mend de promociones que los estudiantes prefieren y de esta
forma se ordenaran visualmente estas categorias en la aplicacion, y el orden es el siguiente:
menus del dia y combos grupales, especiales para estudiantes y programas relacionados a

fidelizacion.
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De los siguientes factores enumere del 1 al 5, siendo el 1 el mas importante por el
cual utilizaria una aplicacion movil de compra de comida réapida exclusiva para la
comunidad universitaria

Opciones Recuento
1 Menu del dia 175

2 Combos individuales 100

3 Combos para grupos 110

4 Ofertas especiales para estudiantes 86

5 Programas de puntos canjeables 145

13. ¢Qué tipo de comida rapida le gustaria comprar a través de la aplicacion
movil y que se entregue en cualquier lugar dentro del campus universitario?

Pizza

Pollo

Hamburguesa

Hot Dogs

Postres y pan dulce

Comida mexicana
Tacos

Interpretacion: EI 59.2% de los estudiantes encuestados preferirian pedir pizza a través de
la aplicacion mavil, 47.5% hamburguesas, 31.3% pollo, bebidas heladas y calientes 31.3%,
postres y pan dulce 23.4%, hot dogs 16.2% y el resto que los estudiantes mencionaron incluye

comida mexicana, comida saludable, comida china, comida tipica, comida casera, entre otros.

Analisis: Entre la comida de preferencia de parte de los estudiantes encuestados se
encuentran la pizza, hamburguesa y pollo para ser tomados en cuenta dentro de la aplicacién
movil, sin embargo, estos agregaron otros tipos de comida como tipicos, séndwiches, comida

saludable, comida mexicana, entre otras.



80

¢ Qué tipo de comida rapida le gustaria comprar a través de la aplicacion maévil y que
se entregue en cualquier lugar dentro del campus universitario?

Opciones Recuento
Pizza 157

Pollo 83
Hamburguesa 126

Hot dog 43

Postre y pan dulce 62
Bebidas 83

Otro, 29
Respuestas 384

14. ;Cual forma de pago usted prefiere para la compra de comida a través
de una aplicacion movil?

Efectivo al momento de la
entrega

Tarjeta de crédito o débito

Tigo Money

0 50 100 150 200 250

Interpretacion: Segun las encuestas, las formas de pago que los estudiantes preferirian se
orden de la siguiente forma: 93.6% efectivo al momento de la entrega, 21.1% tarjeta de

crédito o débito y 1.5% Tigo Money.

Analisis: Estos datos indican que los estudiantes en primer lugar prefieren pagar con efectivo

al momento de la entrega del producto, eso significa que esto se debe tomar en cuenta, puesto
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que en El Salvador aun esta en auge el uso del dinero de forma electrdnica, por tal razén se

deberan reforzar las estrategias para fomentar el uso del dinero de forma electrénica.

¢ Cual forma de pago usted prefiere para la compra de comida a traves de la
aplicacion movil?

Opciones Recuento
Efectivo al momento de la entrega 248
Tarjeta de crédito o débito 56

Tigo Money 4

Otro, especifique 0
Respuestas 265

16. ;Qué tiempo de comida usted compraria por medio de una aplicaciéon
movil exclusiva para la comunidad universitaria?

Desayuno
Almuerzo
Cena

Refrigerio :3

Antojos entre tiempos de
comida

Antojos

Refrigerio

0 50 100 150 200 250

Interpretacion: 85.7% almuerzo, 21.9% desayuno, 12.8% cena y otros afirmaron que
comprarian comida como refrigerio y antojos, entre tiempos de comida.

Analisis: Estos resultados muestran un importante hallazgo sobre el tiempo de comida que
genera mayor demanda, que es el almuerzo.
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¢ Qué tiempo de comida usted compraria por medio de una aplicacion movil
exclusiva para la comunidad universitaria?

Opciones Recuento
Desayuno 58
Almuerzo 227
Cena 34
Otros, especifique: 5

e Refrigerio

e Antojos entre tiempos de comida
Respuestas 265

15. Seleccione una opcidn por la cual utilizaria la aplicacion para compra de
comida rapida dentro del campus

No quiero caminar porgue el
establecimi...

Estoy reunido con mis
compafieros de la ...

No alcanza el tiempo entre
clases y pre...

No compraria

0 25 50 75 100 125

Interpretacion: Para el 44.9% de los encuestados no alcanza el tiempo entre clases y prefiere
que le entreguen en una hora especifica, el 35.5% dijo que no quiere caminar para comprar
comida rapida, porque el establecimiento esta retirado, el 18.9% respondio que al estar
reunido con los comparieros de la universidad preferiria hacer pedidos y el 0.8% prefiere

comprar en grupo y el 0.8% afirma que no compraria.

Analisis: Se identificd que la principal razén por la que el mercado potencial utilizaria la
aplicacion movil es porque para estos no alcanza el tiempo entre clases y prefiere que le

entreguen en una hora especifica.
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Seleccionar una opcion por la cual utilizaria la aplicacién para compra de comida
rapida dentro del campus

Opciones Recuento

No quiero caminar porque el establecimiento esté retirado 94

Estoy reunido con mis compafieros de la universidad y preferimos 50

comprar en grupo.

No me alcanza el tiempo entre clases y prefiero me lo entreguen en una 119

hora especifica

No compraria 2
Otro, especifique 0
Respuestas 265

17. ¢Le gustaria ganar dinero en sus horas libres formando parte como
usuario colaborador del servicio de en... rapida en su comunidad universitaria?

Si

No

Tal vez

0 50 100 150

Interpretacion: El 35.1% respondié que le gustaria ganas dinero en sus horas libres
formando parte como usuario colaborador del servicio de entrega de comida rapida, el 33%

respondié que no, mientras que el 32 dijo que tal vez le gustaria.

Analisis: Estos resultados muestran un hallazgo importante sobre el potencial de contar con

usuarios colaboradores que se unan a este modelo de economia colaborativa.
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¢Le gustaria ganar dinero en sus horas libres formando parte como usuario
colaborador del servicio de entregas de comida rapida en su comunidad
universitaria?

Opciones Recuento
Si 136
No 128
Talvez 120

18. ;Qué otro servicio usted esperaria recibir en una aplicacién movil
exclusiva de la comunidad universitaria?

Reproduccién y entrega de
copias e impr...

Compra y venta de productos
de emprende...

Instrumental odontologico
No me interesa
Encomiendas

Servicios profesionales

Red de servicios profesionales

0 50 100 150 200

Interpretacion: Ademas de considerar el servicio de entrega de comida rapida, se indago a
cerca de otros servicios que los usuarios podrian necesitar dentro del servicio de entrega
dentro del campus de la Universidad de EI Salvador, el 49.5% respondié que también
esperarian un servicio de reproduccion y entrega de copias e impresiones, el 40.5% respondi6
que le gustaria un servicio de compra y venta de productos de emprendedores universitarios,
el 30.7% coordinacién de transporte entre estudiantes, y el 1.8% restante especificd otros
servicios como productos que mejoren la productividad, instrumental odontoldgico, no me

interesa, encomiendas y servicios profesionales.

Analisis: Los hallazgos en este caso, indican el potencial a futuro para mejorar la oferta del
servicio, y segun los resultados, los estudiantes esperarian recibir con la aplicacion mavil el

servicio de reproduccion y entrega de copias e impresiones, la compra y venta de productos
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de emprendedores y la coordinacion de transporte entre estudiantes. A futuro se deben

considerar estas necesidades del mercado objetivo.

¢ Qué otro servicio usted esperaria recibir en una aplicacion movil exclusiva de la
comunidad universitaria?

Opciones Recuento
Reproduccién y entrega de copias e impresiones 190
Coordinacion de transporte entre estudiantes 119
Compra y venta de productos de emprendedores universitarios 155
Otro, especifique: 6

e Productos que mejoren la productividad

e Instrumental odontoldgico

e No me interesa

e Encomiendas

e Servicios profesionales
Respuestas 384

10.2 Procesamiento de la informacién a partir del focus group
El focus group se realizo en sala de reuniones de la facultad de economia de la Universidad
de El Salvador sede central, teniendo presencia de 8 estudiantes de diferentes carreras de la

universidad quienes compartieron y discutieron sobre la temética expuesta.

10.2.1 Reporte del focus group
Fecha: 19/09/2019
Lugar: Facultad de Economia (UES) sede central sala de reuniones
Hora: 10am a 12:00am
Asistentes: 8

Moderador: Eduardo Castro

Objetivo: Dar a conocer propuesta de uso de aplicacion movil para la compra de comida
rapida basada en el modelo de negocios de economia colaborativa para los
estudiantes de la Facultad de Ciencias Econdémicas de la Universidad de El

Salvador sede central.
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Observaciones del Evento

Todos los estudiantes invitados, asistieron al evento, ademas se mostraron interesados e
identificados con la tendencia del tema, fueron colaboradores con sus opiniones y aportes,
mostraron iniciativa, todos los participantes compartieron experiencias y tenian muchas

expectativas sobre el tema.

Sondeo General

1. (Cual es su comida favorita?
Tres, expresaron que la comida favorita de ellos es pizza, los demas expresaron que comida

cascera.

2. ¢(Cual es su antojo favorito?

Un participante eligié pupusas, pan dulce con café

3. (A cuantos les gusta la comida rapida que esta en los alrededores de la UES?
Tres participantes manifestaron que si, cinco, participantes manifiestan que no por mala
calidad que prefieren pagar por comida rdpida de restaurante o buscar comedores

tradicionales de los alrededores

4. (Qué tipo de comida (desayuno, almuerzo, cena, otros) compran cuando estin
dentro del campus Universitario?
Por los horarios de clase que manejan los participantes del Focus Group, todos manifestaron

que desayuno y almuerzo

Preguntas de transicion: La finalidad de estas preguntas fue conocer si utilizan la

tecnologia para delivery de comida, en casa, universidad u otros lugares.

5. Recientemente en las tltimas semanas han realizado pedidos de comida por
algun medio digital (redes sociales paginas web, aplicaciones moviles)

Un participante lo habia realizado directamente en restaurante, pero a traveés del sitio web,
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dos participantes habian utilizado aplicacion para la compra de comida, uno de ellos se

mostraba satisfecho con el servicio, el otro no.

6. ¢Con qué frecuencia utilizan estos medios digitales para adquirir comida?
Los tres participantes que acostumbran a utilizar los medios electrénicos coinciden que hacen
uso de estos por lo menos una vez al mes, y sobre todo hacen énfasis que las ocupan para

reuniones familiares, laborales y/o estudiantiles, pero siempre de manera grupal.

7. ¢Qué otros pedidos realizan por medio de delivery?
Por sistema delivery inicamente de restaurantes de comida rapida, Pollo Campero y Pizza

Hut.

Preguntas especificas: Antes de realizarlas se explicara a los participantes en que
consiste la investigacion y si estarian dispuesto a utilizar la aplicacion movil para la

compra de comida rapida, ademas de la posible estructura y nombre de la aplicacion.

8. (Estaran dispuestos a pedir comida por una aplicacion exclusiva para
universitarios?
Los ocho participantes, respondieron que si estuviesen dispuestos a utilizar la aplicacion

movil para la compra de comida.

JPor qué razones comprara en este medio?
Principalmente para no salir de la Universidad
Ahorrar tiempo, mas en reuniones grupales
Por el factor de seguridad

Por qué no les gusta comida del alrededor

NN N N

por encontrar variedad de alimentos

10. ;Qué opina de esta nueva forma de comprar comida rapida?
v" Innovadora

v’ se adapta a la globalizacion,
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v" se adapta al uso de tecnologia de otros paises, nos ayuda a no desfasarnos

11. ;Cuanto tiempo de espera segun su opinion sera el adecuado para llevar un
pedido?
Dos participantes opinan que 45 minutos tomando el perimetro, el resto de los participantes
opinan que treinta minutos es lo ideal.
12. De los siguientes nombres ;cual prefiere para la aplicacion mévil?

Propuestas: En la U, Comida en la U y U delivery.

Los ocho participantes manifiestan que “U Delivey” por ser un nombre genérico que no se
asocia con un producto en especifico y permitird en un futuro diversificar los servicios
ofrecidos a través de la aplicacion ademas de ofertar a otras universidades el modelo de

negocios.

13. ;Alguna otra propuesta de parte de los participantes para otro nombre?
Un participante dijo UES EATS DELIVERY, los demés refutaron que se escuchaba como
copia de UBER EATS, muy largo, siendo dificil de recordar. No hubo més propuestas.

14. ;Por qué eliges ese nombre para la app?

Un participante considera que el nombre es cool, ademas es facil de recordar una sola palabra
facil de memorizar, corto y moderno.

15. ;Como le parece la aplicacién movil?

v" La opinidn de los participantes fue una muy buena opcidn para obtener variedad de
alimentos

v Genera mayor seguridad sin salir de la universidad

v" puede ser una opcidn para conocer personas y generar ingresos.

También dieron sugerencias al respecto de la aplicacion y preguntas, formas de pago sugieren
tres: efectivo, tarjeta de débito y tarjeta de crédito; preguntaron como la aplicacion podria

generar confianza a sus usuarios y como ser parte del staff de repartidores de la aplicacion.
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16. ;Les gusto?

Fue del agrado de los 8 participantes con muy buenos comentarios y altas expectativas.

Preguntas de Cierre

17. ;Para qué otros usos la recomiendan?
Un participante opina Ropa y zapatos, dos participantes opinan impresiones y papelerias que
estudiantes emprendedores oferten sus productos en la aplicacion opinion de los ocho

participantes, 1participante dijo: Fotocopias, Productos de super, globos, desechables.

18. ;Por qué esos usos?

Por qué son articulos que pueden hacer falta en una celebracidon o en una exposicion y no
hay tiempo de ir a comprarlos.

19. ;Estaria dispuesto a brindar tus servicios como usuario que traslada los
alimentos a los usuarios que piden por la app?
Ocho participantes dicen si, sino importaran los medios de transporte, si no la buena moral y

los controles solicitados por la aplicacion.

20. ;Recomendaria esta aplicacion a sus amigos?

Si, siempre y cuando la App sea legal y eficiente es la opinioén global con similitud de
respuesta.

10.2.2 Conclusiones

Se puede denotar aceptacion en cuanto a la aplicacién movil principalmente por qué lo ven

como una tendencia a seguir para evolucionar y estar en el contexto del uso de tecnologia.

El interés de los estudiantes por obtener una plataforma de bajo costo que solvente las
necesidades de compra de comida, con la finalidad de evitar salir del recinto universitario

por diversos aspectos como inseguridad y calidad en los alimentos.
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Se observo altas expectativas de parte de los estudiantes como consumidores, los
participantes estan abiertos a escuchar propuestas de economia colaborativa para generar

Ingresos extras.

Los participantes hacen ver sus exigencias, en cuanto a seguridad de parte de la aplicacion,
compromiso, y responsabilidad, asi como también las medidas de seguridad para los usuarios

participantes.

10.3 Procesamiento de la informacion a partir de la entrevista
Consiste en llevar los datos recopilados de forma auditiva a plasmarlos en el siguiente
apartado para analizar todas las variables expuestas por el gerente de restaurante de Little

Caesars

10.3.1 Vaciado de respuestas
Se realiza la redaccién de la informacion obtenida de la técnica para posterior analisis y

conclusioén.

Guia para llevar a cabo entrevista con la entidad
Muy buenos dias/tardes. Mi nombre es Josué Hernandez y estamos realizando un estudio
sobre “Disefio de aplicacion moévil basado en economia colaborativa para la compra de

comida rapida en la Universidad de El Salvador”.

El objetivo de dicha entrevista es generar una propuesta de disefio de aplicacion movil para
los estudiantes de la Universidad de El Salvador donde puedan tener alternativas en la

eleccion de compra de comida répida.

No hay respuestas correctas ni incorrectas, interesa su opinion sincera. Cabe aclarar que la
informacidn obtenida es con fines educativos, sus respuestas seran unidas a otras opiniones

de manera anonima y en ningun momento se identificara que dijo cada participante.
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Para agilizar la toma de informacién es pertinente para nosotros grabar la conversacion.
Tomar notas a mano requiere mucho tiempo y se pueden perder cuestiones importantes
¢Existe algn inconveniente que grabemos la conversacion? El uso de la grabacion es con
fines de analisis.

iDe antemano muchas gracias por su tiempo!

Guia de preguntas
1. ¢Qué tipo de servicio de restaurante ofrece?

Pizzas para llevar, especializado en para llevar, modelo en base a franquicias.

2. ¢Cuél es la especialidad del establecimiento?

Pizzas listas para llevar.

3. ¢En qué categoria se encuentra su establecimiento?

Para llevar, solo tienen un local con servicio de mesas y un autoservicio.

4. ¢Se ha considerado la opcion de implementar delivery en este restaurante?
No, debido a una mala experiencia y no tienen interés en implementar el servicio delivery

propio, o administrado por ellos.

5. La respuesta es si ¢De qué forma se ha considerado canalizar los pedidos hasta
el cliente?

Pasa a la siguiente pregunta debido a la respuesta de la anterior pregunta.

6. La respuesta es no ¢Estara interesado en afiliarse a una aplicacion mavil con
mercado universitario para ofrecer comida rapida de su restaurante?
No tienen interés en este momento, porque no desean alterar sus productos, pero si estan

abierto a conocer opciones.
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7. ¢Tiene interés en ofertar al mercado Universitario su comida rapida?
Si es considerado un buen mercado, pero no manejan esas estrategias y no les gustaria que

se incrementara el precio al consumidor final y mantienen las politicas de las franquicias

8. ¢Estara dispuesto a negociar el pago por afiliacion y traslado de comida rapida
por medio de la aplicacion movil?
No tienen ese enfoque de negocio y tienen un margen de utilidad reducido y no estan
dispuestos a sufrir un costo fijo por cada pizza
9. ¢Qué responsabilidades asumira el restaurante por atencion deficiente o
reclamos de los usuarios de la aplicacion movil?
Ninguna porque ya estan empleando un sistema en que las pizzas estén listas y con la calidad
necesaria y precisamente para no alterarla es que no lo ven como una opcién cambiar su

sistema de entrega

10. ¢ Qué tipo de comida rapida ofrecera para delivery en la plataforma movil?
Si se llegara a un acuerdo Pizza

Las pizzas favoritas de jamon o pepperoni, asi como los combos familiares.

11. ¢ Estara dispuesto a ofertar combos exclusivos para la comunidad universitaria
UES?

Estan abiertos a escuchar propuestas formales para ver qué tipo de combos se pueden ofertar.

12. ¢Brindar4 facilidades para el retiro de comida rapida?

Solo el sistema actual.
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10.3.2 Resumen de la entrevista
Como resultados de la entrevista realizada al Gerente Little Caesars de sucursal San Luis,
licenciado Miguel Angel Martinez, podemos identificar que el comercio al que nos referimos
no tiene interés en ser socio de la aplicacion movil, debido a que el modelo de ellos es en
base a lo definido por la franquicia, pizzas calientes y listas para llevar, el cual no debe
alterarse, Little Caesars se basa en experiencias pasadas las cuales no fueron rentables por lo

cual buscan mantener el sistema actual.

Buscan mantener el sistema de franquicias, calidad en los productos y precios accesibles para
sus consumidores. Estas estrategias los identifican en el mercado salvadorefio. Si dan
apertura a propuestas formales con respecto a generar productos especiales para la
comunidad universitaria, pero siempre y cuando venga acompafado de una propuesta formal

de parte de la aplicacion.

10.4 Triangulacion de los datos recopilados
Con base en las variables generales se hicieron una serie de preguntas en los instrumentos,
encuestas y focus group, instrumentos dirigidos a estudiantes de la Universidad de El
Salvador.

Las variables generales son las siguientes:
v" Crear un disefio de aplicacion movil basada en el modelo de negocios de economia
colaborativa
v La preferencia de los estudiantes para la compra de comida rapida a través de una

aplicacion.

Al realizar la comparacion de los resultados entre ambos resultados se puede observar que la
propuesta tiene una tendencia de aceptacidn en ambas variables, también se identifica que un
38% de la poblacién en estudio posee conocimiento y experiencia con este tipo de servicios
y las preferencias de los estudiantes arrojan los resultados la tendencia por comida répida, se

indica que la comida rapida (pizza) entre otros son las comidas favoritas de los estudiantes
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Variables especificas

v" La descripcion de este modelo de negocio a traves de la relacion de economia
colaborativa, marketing digital y las nuevas formas de aplicacion mavil.

v Conocer el valor que genera la aplicacion movil, en el modelo de negocios de
economia colaborativa.

v" Promover el uso de la aplicacion movil en la Universidad de El Salvador, a través de
una propuesta de marketing social.

v" Posicionar a través del marketing digital la aplicacién mévil basada en el modelo de
negocios de economia colaborativa en la Universidad de El Salvador.

v Desarrollar el disefio de la aplicacion en el sistema operativo que tenga mayor
presencia en los estudiantes para que sea de facil acceso.

En relacion a las variables especificas dentro de las encuestas y focus group se realizaron
preguntas en las cuales se describe el modelo de negocio y si la poblacion estudiantil estaria
dispuesta a ser parte del sistema de la aplicacion movil, como socios y como usuarios entre
los resultados encontrados destacan los siguientes: un 68% de los encuestados y el 100% de
los participantes del focus group dan respuesta a que si estarian dispuestos a utilizar la
aplicacion movil para el servicio de entregas, bajo la figura de usuarios y participando en el
esquema de entregas el 35% de los encuestados y el 80% de los participantes del focus group
estarian interesados en formar parte como socios de la aplicacion movil; dentro de los
resultados se observa aceptacién con base a ser un sistema de economia colaborativa

exclusiva para estudiantes.

Entre las variables para llevar a cabo el disefio de la aplicacion movil para la entrega de
comida rapida, se estudio el sistema operativo que tuviera mas presencia en la telefonia de
los estudiantes de lo cual los resultados arrojados en ambos instrumentos nos indican que el
sistema operativo con mayor presencia en la poblacion encuestada y en el focus group fue el

sistema Android con el 90%.

En ambos instrumentos se preguntd acerca de la forma de pago mas accesible para los

estudiantes usuarios de la aplicacion y los resultados para las encuestas fueron los siguientes:
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el 94% de los encuestados efectivo, el 5% en tarjetas de débito o crédito y el 1% otras formas
de pago, para el focus group el 90% efectivo y el 10% tarjeta de débito o crédito, no se
encontrd sugerencia para otra forma de pago en los participantes de focus group.

Con estas respuestas podemos interpretar los resultados de los instrumentos y concluir que
un 38% de la poblacidn encuestada, conoce el uso de las aplicaciones de entrega de comida,
lo cual es importante porque ya existe una apertura para este segmento de mercado, también
se observa tendencia con un 68% de los encuestados a la aceptacion de una idea innovadora,
en la cual la economia colaborativa es el centro del negocio, estudiantes para estudiantes, y
que este medio facilite la compra de comida rapida, indicadores que se ven reflejados en

ambos instrumentos.

11. PLAN DE SOLUCION
En este apartado se plasma la formulacion de las estrategias y las tacticas desarrolladas en
funcion de los objetivos elaborados por el equipo investigador, ademas, se describe el timing

para el desarrollo de campafias publicitarias.

El plan de solucién desarrolla la propuesta de disefio de aplicacién mdvil para la compra de
comida rapida en la Universidad de El Salvador de forma integral, abarca la propuesta de
disefio, el proceso de registro y costos relacionados de campafias en medios digitales y

estimaciones de ventas proyectadas con relacion a las estrategias.

11.1 Estrategia de producto
La estrategia de producto para la propuesta de aplicacion movil definida a partir de la
experiencia que brinda “U Delivery” creando un servicio de forma masiva para los
estudiantes de la Universidad de El Salvador, cuidando los gustos y preferencias de cada
consumidor permitiendo la satisfaccion del usuario mediante una aplicacion maévil disefiada
para la compra de comida rapida en el campus universitario central de la Universidad de El

Salvador.
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La propuesta de disefio abarca la forma visual y grafica de todos los elementos de la

aplicacion movil para la compra de comida répida que se describen a continuacion.

11.1.1 Propuesta de logotipo
La propuesta de disefio se explica como estd formado el logotipo y los colores utilizados,

ademas de todo lo relacionado con la propuesta de disefio.
El logotipo para “U Delivery” esta representado por las letras U delivery con un icono en
forma de gota de agua con la frase en la parte inferior “de estudiantes para estudiantes” en

color morado segun pantone #7400BA (ver figura5y 7).

Logotipo propuesto.

U DELIVERY

De estudiante para estudiante

Figura 5: Logo U Delivery

Disefiada por el equipo de investigacion

Se combinara con fondo amarillo pantone #FFECO00 como estrategia para el posicionamiento

de la marca (ver figura 6).

U DELIVERY

De estudiante para estudiante

Figura 6: Logotipo U Delivery fondo amarillo

Disefiada por el equipo de investigacion



97

11.1.2 Propuesta de eslogan
“De estudiante para estudiante”

La propuesta del eslogan deriva del concepto de economia colaborativa que implementara la
aplicacion movil como modelo de negocios, ademés debido a que la concepcion de la idea
para la creacion de la aplicacion mavil se genera desde la comunidad universitaria, pensado

para la misma comunidad estudiantil.

11.1.3 Propuesta de colores
La propuesta de colores (ver figura 7) se realiza de acuerdo con el equipo investigador y con
base en el libro psicologia del color: el amarillo representa la juventud de una empresa
creativa con energia y el morado transmite exclusividad. A continuacion, se presentan los

colores elegidos por el equipo investigador.

#7400BA BELEEE@QO

Figura 7: Colores de logotipo

Propuestos por el equipo investigador
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11.1.4 Propuesta de interfaz gréafica
La interfaz grafica es un conjunto de imagenes y objetos gréficos que representan la
informacion y acciones disponibles de la interfaz (ver figura 8 y 9). A continuacion, se detalla
la propuesta de interfaz grafica elaborada por el equipo investigador y seleccionada para el
facil uso y navegacion por los diferentes dispositivos moviles con sistema operativo Android
adaptable a los diferentes tamafios de pantallas de estos dispositivos a través del desarrollo
de una app nativa®®, enfocandose en el contenido visual desde la perspectiva del usuario,
creando una solucion Unica para la aplicacion moévil “U Delivery” la cual generara una
experiencia amigable para los estudiantes al navegar en las diferentes pantallas en cualquier

dispositivo movil Android.

a. Propuesta de icono en pantalla del dispositivo.

Figura 8: Icono en pantalla de aplicacion mévil “U Delivery”

Disefiado por: equipo investigador

16 Son las que se desarrollan especificamente para cada sistema operativo, 10S, Andorid o Windows phone.
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b. Propuesta de pantallas de ingreso, registro y verificacion de usuario de

aplicacion movil “U Delivery”

< Crear cuenta

U DELIVERY

Transformado el ecosistema universitario

.‘-’

Ingresa con:

Ingresar con Facebook

“ ENTRAR

Clvice r ena

il ol TEGE@E L

< Agregar Celular < < Confirmar cédigo

LOF campos con ) son ol Izatorios
Elige tu universidad *

o encortraste wu universidad, escribenos —
cara que leguemos pronte mie +503

Correo Universitario
Teléfono ebligatorio Te enviamos un codigo al
: oot #### ###4#. Si no recibiste el SM$
Te enviaremos un mensaje de texto N .
con un cédigo de confirmacion presiona aguil.

<Que haces en la U?*

Profesor Administrativo
SIGUIENTE
ENVIAR
SIGUIENTE "
- Salir Salir

Salir

Figura 9: Pantallas de ingreso, registro y verificacion de aplicacion “U Delivery”
Disefiado por: equipo investigador
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En la pantalla ingresar con (ver figura 9), se podra registrar con la informacion de Facebook
y Google ademas de registrar su propia informacién sin usar las fuentes descritas, luego se
verificara si el usuario es estudiante de la universidad a través del correo institucional,
finalizando con la verificacion del dispositivo Smartphone mediante un mensaje de texto con
codigo enviado al nimero de contacto, luego de realizar todos los pasos anteriores ingresara

a la pantalla de home (ver figura 10)

c. Propuesta de pantallas home de la aplicacion “U Delivery”.

Para:

Hola, Hola, Bienvenid@ a lo ‘
;Qué necesitas? ;Qué necesitas? o
¢ & , mejordelaU

Little Caesars
Sucursal San Luis

25 Min o | Abicrto

PIZZAS ENTRADAS POSTRES BEBIDAS

Pizza de Jamén o Pepperoni

$5.00

Pizza Super Cheese

$7.00

Pizza Ultimate Sy

Figura 10: Pantallas de la seccion home de aplicacion “U Delivery”

Disefiado por: equipo investigador



d. Propuesta de pantallas carrito y pago de aplicacion “U Delivery”

D Bienvenid@ a lo ‘
u

Pizza Super Cheese B " mejor de la

e By '{:a
1 Carrito
comenTARIOS @ Little Caesars
Pizza Super Cheese 1 $7.00 x
1 +
$7.00 US

AGREGAR | $7.00
IR A PAGAR
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< Checkout

DELIVERY TAKEOUT

H

Inscripcion de tarjeta X

AN DF FACTUR,

Caduca el

[elety

Para: Flige la zona o facultad -
Numero de celular
te reconocemos?
+Campo obligatorio
Método de pago v
Con cuanto pagas?
O Efective
+Agregar tarjeta de crédito
Uy >
Resumen
ubtotal $7.00 US
Servicio $1.00 us
9o/ $0.00 US
Descuento cupé $0.00 US
Total $8.00 US

ENVIAR PEDIDO $8.00

Figura 11: Pantallas de carrito, pago y agregar tarjeta de crédito o débito.

Disefiado por: equipo investigador
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Luego de elegir un producto, se agrega al carrito de compras, permitiendo realizar varias
compras simultaneas de diferentes productos y restaurantes. Para realizar el pedido se dirige
al carrito y se procede a pagar, desplegando un formulario de checkout donde podra elegir la
facultad donde se realizara la entrega, asi como lugar exacto, nimero de celular y una
descripcion breve de como se identifica el usuario, ademas de elegir la forma de pago entre
efectivo, tarjeta de crédito y Ucoins, finalizando con presionar el boton enviar pedido (ver
figura 11).

e. Propuesta de pantallas de promociones, calculadora de notas y bolsa de

trabajo de aplicacion “U Delivery”

Mis Pedidos

Beneficios

HISTORIAL

6

Pedido recibide

Little Caesars

Figura 12: Pantallas promos, beneficios y mis pedidos de aplicacion “U DELIVERY”

Disefiado por: equipo investigador

En la seccion de promos (ver figura 12), se ordenan las categorias segun preferencia de los
estudiantes encuestados. En la pantalla de beneficios, se dispondra de una calculadora para
gue estudiantes ingresen sus notas y porcentajes de calificacion por materia y asi determinar

cuanto necesita para aprobarla, también, estara disponible la seccidén de bolsa de trabajo,
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donde comercios afiliados y en especial U Delivery podran postular ofertas laborales para

que estudiantes universitarios puedan aplicar desde la app.

11.1.5 Proceso de registro de aplicacion movil
Para la disponibilidad de descarga de la aplicacion mavil desde la tienda virtual de Google
Play, se debe de empezar con el registro en la plataforma como desarrollador y cumplir con
un proceso de evaluacion de la aplicacion por parte de Google Play para evitar posibles

fraudes, se detallan a continuacion los pasos a seguir:

Paso 1 Acceder a Google Play Developer Console y registrar una cuenta de desarrollador.
a. Acepta el acuerdo de distribucion para desarrolladores
b. Pagar cuota de registro, un solo pago de $25.00 dolares incluye la informacion de la

cuenta.

Paso 2 Conocer el centro de gestién
a. Listado de aplicaciones
b. Configuracién
c. Anuncios
d. Alertas

e. Informes de los beneficios

Paso 3 Afiadir la aplicacion mévil “U Delivery”
a. Selecciona afadir nueva aplicacion
b. Selecciona el idioma determinado
c. Afadir el nombre de la aplicacién
d. Seleccione subir APKY’

17 Este es un formato derivado del formato JAR de java y se usa para distribuir e instalar componentes
empaquetados para la plataforma Android.
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Paso 4 Definir aplicacion “U Delivery”
a. Descripcion de la aplicacion
b. Texto de promocion

c. Icono con pantalla mostrado a los usuarios interesados

Paso 5 Establecer precio y distribucion.
a. Seleccionar los paises donde “U DELIVERY” estard disponible en opcidn gratis de

pago o poder pagar despues.

11.1.6 Costo de desarrollo de aplicacion mévil “U Delivery”
La aplicacion movil “U Delivery” gestionard pedidos de comida rapida en un perimetro
méaximo de 1.5 kilometros alrededor de la Universidad de El Salvador sede central, en este

apartado se determina el costo econdmico de programacion de la app movil.

Para programar la aplicacion “U Delivery” es imprescindible desarrollar el Front-End y
Back-End, con enfoque de UX/UI, necesitando de programadores especializados en cada
area, ademas especificar la disposicion de una arquitectura de programacion previamente
definida, el disefio de las pantallas, bosquejo o detallar si Unicamente dispone de la idea;
también decidir respecto al tipo de aplicacion, siendo una aplicacion web, app nativa o
multiplataforma; a la vez, considerar el tiempo en que se requiere el desarrollo de la

aplicacion, debido a que el precio varia respecto a la urgencia o no de la app.
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Criterios para desarrollo de App “U Delivery”

Aplicacion Android en Calidad dptima $ 4,000.00
Interfaz personalizada $ 7,900.00
Compras dentro de la app $ 2,620.00
Login con redes sociales y email $ 2,620.00
Integracidn con sitio web $ 2,620.00
Usuarios con perfiles propios $ 2,620.00
Panel de administracion $ 2,620.00
Total, aproximado. $ 25,000.00

Tabla 4: Costo de desarrollo de aplicacion “U Delivery”
Elaboracion propia con base en ¢cuanto cuesta desarrollar mi app?

https://www.cuantocuestamiapp.com

11.2 Estrategia de precio

El equipo investigador propone precios dinamicos del servicio detallados a continuacién:

11.2.1 Propuesta de precio del servicio
Es el valor monetario que se asigna a la gestién de compra y transporte de comida rapida,
por medio de la aplicacion maévil U Delivery para los estudiantes de la Universidad de El
Salvador sede central. En este apartado la estrategia de precio surge a partir de las siguientes
consideraciones:

v" Los precios en la actualidad son cada vez mas dinamicos.

v" Los clientes tienen acceso a nuevos mecanismos de negociacion del precio.

v La propuesta considera la economia colaborativa como modelo de negocios.

v" Precios de la competencia directa.

Considerando que la app mdvil tiene un rango de compra y transporte de comida rapida de
maximo 2.5 km del perimetro de la Universidad de El Salvador, para contratar el servicio, el
equipo investigador considera un cobro por distancia de acuerdo a lo siguiente: desde el

campus universitario hasta 200 metros en el perimetro, tarifa de $0.50 centavos, de 201
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metros a 2,500 metros cobro $1.50 ddlares, este serd distribuido de la siguiente manera el

50% del cobro para el runner y el otro 50% para la app movil U Delivery.

11.2.2 Propuesta de formas de pago
En la aplicacion U Delivery se dispondra de diferentes opciones de pago al momento de la
entrega y anticipadamente a través de la misma aplicacion. A continuacion, se detallan las

formas de pago entre las que el usuario podra elegir.

v" Ingresando datos de tarjeta de crédito o débito en el check-out de la app a través de
la integracion de pasarela de pago de Banco de América Central.
v Ucoins, moneda electrénica exclusiva de la aplicacion movil.

v’ Efectivo al momento de la entrega.

11.3 Estrategia de plaza
Para la estrategia de plaza, el equipo investigador propone a partir de la transformacion que
tiene plaza a omnipresencia en el marketing digital, una forma de compra online donde,

estudiantes buscaran su comida a través de la aplicacion movil “U Delivery”.

La razon fundamental por la que se desarrolla esta estrategia es por la alta frecuencia de uso

de dispositivos moviles Smartphone en los estudiantes de la Universidad de El Salvador.

A la plaza también se le conoce como distribucidon, que para el plan de solucion sera la forma

de distribuir los pedidos gestionados a traves de la app movil.

Runner: Estudiantes registrados en la aplicacion movil que poseen tiempo y disposicion de
distribuir los pedidos dentro del campus universitario, se busca que a través de las horas libres
los runners generen ingreso trasladando alimentos desde su lugar de venta de un perimetro

no mayor a 1.5 km hasta el campus universitario central.

Tiempo de entrega de pedidos: 30 minutos, en algunas ocasiones debido imprevistos

climaticos o situaciones de fuerza mayor se prolonga hasta maximo de 10 minutos
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adicionales. También se consideran alternativas de gestion de compra por transporte en

bicicleta y motocicleta para agilizar las entregas.

11.4 Estrategia de promocion
La estrategia de promocion se desarrollara con un enfoque en marketing digital para
transformar a una estrategia de comunicacién donde los medios digitales viralizan toda clase
de informacién. Para la promocion de “U Delivery” se realiza la siguiente propuesta: las
campanas publicitarias son un amplio conjunto de estrategias comerciales que tienen como
objetivo dar a conocer a traves de diferentes medios, la aplicacion U Delivery durante el afio
2,020 en el campus central de la Universidad de EI Salvador.

En este apartado se describen dos campafias publicitarias desarrolladas en medios offline
y online!® asi como estrategias enfocadas en el registro de estudiantes “Runner” quienes
brindaran el servicio de entregas y estrategias de fidelizacion a través de moneda virtual
Ucoins

v" Campafia de expectaciéon: denominada “Proximamente”

v Campafia de lanzamiento: denominada “Descarga YA”
v’ Estrategia de registro de estudiantes Runner
v

Estrategia de fidelizacion con moneda virtual Ucoins

11.4.1 Campaiia de expectacion “Proximamente”
Es la campafia previa al lanzamiento de la aplicacion movil “U Delivery” que lograra mayor
impacto en su primera semana respecto a descargas Yy registros. Busca familiarizar la marca
con el mercado objetivo, a la vez que explica el servicio y modelo de negocios basado en
economia colaborativa. Esta tendrd una duracion de 15 dias previos al lanzamiento de la

aplicacién movil.

18 Offline: conjunto de actividades publicitarias que se realizan fuera de internet
19 Online: conjunto de actividades publicitarias que se realizan en internet
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Objetivo: Generar un impacto de expectacion de marca acompafiado por el modelo de
negocios de economia colaborativa en la comunidad estudiantil de la Universidad de El

Salvador.

Estrategia 1: Generar expectacion acerca de la app movil “U Delivery” por medios offline
en los alrededores de la Universidad de El Salvador para atraer la atencion e interaccion a las

redes sociales de U Delivery.

Descripcion: Promover la marca y modelo de negocios al publico meta a traves de publicidad

informativa por medios BTL, entre los cuales estan mupis y flyers.

Tactica 1: Colocar mupis en las paradas de buses con mayor afluencia de estudiantes en los
alrededores del campus central de la Universidad de EI Salvador para ser instalados 15 dias

antes del lanzamiento de la APP.

PROXIMAMENTE

Entregos en la U

Figura 13 Disefio de Mupi para campafia de expectacion

Elaborado por: equipo investigador
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Tactica 2: Distribuir publicidad informativa por medio de flyers por todo el interior del
campus universitario central de la Universidad de El Salvador, mencionando verbalmente el

mensaje “pronto disponible para Android en Google Play”.

PROXIMAMENTE

U DELIVERY

La app exclusiva de
estudiante para estudiante

Pronto disponible en
Figura 14: Disefio de flyers para la campafia de expectacion

Elaborado por: equipo investigador.
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Estrategia 2: Generar expectacion acerca de la app movil “U Delivery” por medios online,

servira para generar interaccion en las redes sociales.

Descripcion: Promover la aplicacion movil al publico meta a traves de publicidad
informativa por medios online, entre los cuales estan Facebook e Instagram por medio de

contenido digital multimedia.

Tactica 1: Compartir contenido multimedia en la red social de Facebook generando trafico

organico y de pago hacia la pagina de Facebook de “U Delivery”

Publicidad con video multimedia en péagina de Facebook para la campafia de expectacion de

aplicacion movil “U Delivery”.

U Delivery Q @' Elena Inicio Buscar amigos Crear
Q Buscar

T 2
@ <%, PROXIMAMENTE ,%: -

o e
L]
U DELIVERY .’ s _ L . 0
T TS » U Delivery
: - =
a% v 0gp - |- ow
L J B ® :
| 4 )
U Delivery
@EntregaseniaUu © 432 personas les qusta esto
Inicio Inicio
Publicaciones Informacion
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Figura 15: Video multimedia para portada de Facebook visualizado desde ordenador y
smartphone para campafia de expectacion.

Elaborado por: equipo investigador

Publicidad con video multimedia para post de Facebook para la campafia de expectacion de

aplicacion movil “U Delivery”.
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Figura 16: Video multimedia para post de Facebook de la campafia de expectacion,
visualizado desde un ordenador.

Elaborado por: equipo investigador
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Tactica 2: Compartir contenido multimedia de la campafa de expectacion en la red social
de Instagram (ver figura 17) a través de la cuenta “U Delivery” generando tréfico organico y

de pago.

Publicidad multimedia en cuenta de Instagram para la campafia de expectacion de aplicacion
movil “U DELIVERY”
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Ver traduccion

nhn QA B8 O @

Figura 17: Video multimedia para historia Figura 18: Video multimedia para post en

de Instagram en campafia de expectacion. Instagram de la campaiia de expectacion.

Elaborado por: equipo investigador Elaborado por: equipo investigador
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11.4.2 Campaiia de lanzamiento “Descarga YA”
Es la campaia que promueve la disponibilidad de descarga de la aplicacion “U Delivery”
dirigida al mercado universitario, donde esta se encuentra activa para el registro de usuarios

y prestacion del servicio. Esta campafia tendra una duracion de 1 mes y 15 dias.

Objetivo: Informar a la comunidad universitaria estudiantil sobre la nueva forma disponible
de adquirir comida rapida en el campus de la Universidad de El Salvador sede central a traves

de una aplicacion mavil para dispositivos Android.

Estrategia 1: Llevar a cabo el lanzamiento de la aplicacion moévil “U Delivery” para dar a
conocer la disponibilidad de descarga, registro y beneficios en la compra de comida répida

por medio de la campafia “Descarga YA” realizadas de forma offline.

Descripcion: Promover la aplicacion movil dirigida al target a través de publicidad
persuasiva por medios BTL, entre los cuales estan mupis (ver figura 19) y volantes.

Figura 19: Disefio de arte de mupi para
campana de lanzamiento

Elaborado por: equipo investigador
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Tactica 1. Cambiar el arte de los mupis utilizados en la campafia de expectacion con los
disefios de la camparfia de lanzamiento. Los mupis se ubican en diferentes paradas estratégicas
en los alrededores del campus central de la Universidad de El Salvador.

Tactica 2: Distribuir publicidad informativa por medio de flyers (ver figura 20) por todo el
interior del campus universitario central de la Universidad de El Salvador, preguntando
verbalmente “;Su celular es Android?” Si la respuesta es si, entregar flyer y mencionar

“Descarga YA la app de la U”, si la respuesta es negativa, no entregar flyer.

comida favorita U DELIVERY

desde el campus

==

Figura 20: Disefio de flyer para la campafia de lanzamiento

Elaborado por: equipo investigador.
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Estrategia 2: Llevar a cabo el lanzamiento de la aplicacion moévil “U Delivery” para dar a
conocer su disponibilidad de descarga, registro y sus beneficios en la compra de comida

rapida por medio de la campaiia “Descarga YA realizadas de forma online.

Descripcion: Promover la aplicacion movil dirigida al target a través de publicidad
persuasiva por medios online, entre los cuales estdn Facebook e Instagram por medio de

contenido multimedia.

Tactica 1: Compartir contenido multimedia (ver figura 21) en la red social de Facebook
generando tréafico organico y de pago hacia la pagina de Facebook de “U Delivery” con los

disefios para la camparia de lanzamiento.

Publicidad con video multimedia en pagina de Facebook para la campafia de lanzamiento de

aplicacion movil “U Delivery”.
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Figura 21: Video multimedia para portada de Facebook visualizado desde ordenador y
smartphone para camparia de lanzamiento.

Elaborado por: equipo investigado
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Tactica 2: Compartir contenido multimedia de la campafia de lanzamiento en la red social
de Instagram (ver figura 22 y 23) a través de la cuenta “U Delivery” generando trafico
organico y de pago.

Publicidad multimedia en cuenta de Instagram para la campafia de lanzamiento de aplicacion

movil “U Delivery”.
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Figura 22: Video multimedia para historia Figura 23: Video multimedia para post en

de Instagram en campatia de lanzamiento. Instagram de la campafia de lanzamiento.

Elaborado por: equipo investigador. Elaborado por: equipo investigador.
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11.4.3 Estrategia de registro de estudiantes Runner
El registro de runner se describe en este apartado donde se explica la forma y requisitos
minimos para colaborar como usuario repartidor de pedidos que ingresan a la plataforma

movil, a continuacion, se explica:

Propuesta de contenido multimedia para las redes sociales: Facebook e Instagram con el fin
de motivar a los estudiantes que dispongan de tiempo libre y deseen obtener ingresos extras
a registrar una cuenta como “Runners” para brindar el servicio de compra y entrega a otros

estudiantes de la Universidad de El Salvador sede central.

Los requisitos que deben cumplir los Runners para brindar el servicio en la plataforma son

los siguientes.

Ser estudiante activo de la Universidad de El Salvador sede central.
Disponibilidad de horario de lunes a viernes por lo menos 1 hora
Poseer Smartphone en buen estado

Ser mayor de 18 afos.

Tener un minimo de 7.0 en promedio de notas globales.

Solvencia de la PNC y antecedentes penales.

N N N NN

Presentar solvencia de no haber sufrido sanciones disciplinarias de las autoridades de

la Universidad de El Salvador.

Publicacion de oferta de trabajo en la seccion exclusiva de Facebook desplegando formulario
para recopilar los datos de contactos y respuestas de dos preguntas filtro sobre requisitos para
ser Runner. El trafico para estas publicaciones sera generado de forma organica y de pago.
(Ver figura 24 y 25)
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Figura 24: Visualizacion de oferta laboral Figura 25: Formulario para ingreso de

en Facebook datos del interesado.

Elaborado por: equipo investigador Elaborado por: equipo investigador
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Publicaciones para compartir en las redes sociales de Facebook e Instagram (ver figura 26 y

27) para promover el registro de estudiantes como Runners en la aplicacion U Delivery.

Inicio  Publicaciones Empleos Eventos Opir .i?; udeliverysv

U Delivery public6 una oferta de
VHIEC - empleo.

3oct.alas1:10a.m.* Q@ g@ @g@w
9 ¢Estudias en la universidad de El
Salvador campus central? & ;Deseas generar ESTF@ @mmTE@
ingresos en tus horas libres adentro del
campus? (3 G g U

Te estamos buscando... registra tus datos
como un RUNNER de UDelivery y genera ‘ o r ‘-_s e

[Horariokflexible)

ingresos

jPostulate!

#UES #empleo #ingreso #ingresoextra
#trabajo #trabajoues #bolsadetrabajoues
#empleoues #generaringresos
#primerempleo #App #Udelivery

SERUSEAN —
ESTURIANTES g

Reraie ed:He udeliverysv 8 ;Estudias en la universidad de El
Salvador campus central? & ;Deseas generar
o r — ingresos en tus horas libres adentro del campus?(®
QOC et | |=
Te estamos buscando... Envianos un DM con tus
datos de contacto y genera ingresos con U Delivery.
U DELIVERY ———— #UES #empleo #ingreso #ingresoextra #trabajo

Runner " \7P°STULARTEJ #trabajoues #bolsadetrabajoues #empleoues
San Salvador - Media jornada - $1 - $5... 5 : §
#generaringresos #primerempleo #App #Udelivery

@ U Delivery . @ O\ O

A

Figura 26: Post en Facebook para Figura 27: Post en Instagram para
estrategia de registro de runners. estrategia de registro de runners.

Elaborado por: equipo investigador. Elaborado por: equipo investigador.
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11.4.4 Estrategia de fidelizacion con moneda virtual Ucoins

Para fidelizar a los clientes que usan la aplicacion moévil “U Delivery” se crea un monedero

electrénico llamado “Ucoins” que representa la moneda en la U, donde 1 Ucoin equivale a

$1.00 US que tendra como objetivo sustituir la forma de pago al momento de la entrega por

pago anticipado con moneda Ucoins.

¢Cémo los usuarios podran obtener Ucoins?

AN N NN R

11.5 Timing

Al referir amigos que realicen su primer pedido satisfactoriamente.
Al llenar la informacién personal de la cuenta

Al comprar con diferentes métodos de pago

Por acumulacion de compras

Recargando Ucoins

Cumpliendo retos en cada pedido realizado satisfactoriamente.

A continuacién, se presenta un calendario (ver tabla 5) de las diferentes campafas

publicitarias que se realizaran en medios Offline y Online para la aplicacion movil.

ACTIVIDAD

Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre

Campafia de expectacion

Colocacion de 2 mupis

Flyers para la campafia

Pautas en redes sociales

Campafia de lanzamiento

Colocacién de 2 mupis

Flyers para la campafia

Pautas en redes sociales

Estrategia de runners

Estrategia de fidelizacion

Pautas para generar
trafico

Tabla 5: Cronograma de las actividades a realizar para las campafas publicitarias.

Elaborado por: equipo investigador.
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11.6 Proyecciones de ventas
Para el desarrollo del prondstico de ventas (ver tabla 6 y 7) se toma en cuenta los dos ciclos,
asi como los meses en los que no hay actividades académicas en la Universidad de El

Salvador sede central. Para el pronostico de ventas se consideran las siguientes variantes:

a. Lapoblacion estudiantil inscrita en ciclo 1'y 11 del afio 2019 correspondiente a 38,756
y 32,641 estudiantes respectivamente, se considera el 91% de esta poblacion, la base
para la proyeccion de ventas, basado en la informacion obtenida en las encuestas
sobre el porcentaje de personas que disponen de sistema operativo Android,
calculando nuestro mercado potencial para ciclo 1 'y Il de 35,268 y 29,703 estudiantes

respectivamente.

b. El promedio estimado de compra por estudiante en la app movil “U DELIVERY” se

considera de al menos una vez por mes.

c. En el mes de enero y diciembre, no se proyectaran ventas debido a que no hay
actividades académicas regulares en las diferentes carreras de la Universidad de El

Salvador cede central

d. Para el mes de febrero por la campafia de expectacion y lanzamiento se pretende que
todos los estudiantes que respondieron que han utilizado una app moévil de entregas
de comida, utilizaran inicialmente la aplicacion U Delivery, siendo un aproximado
del 37.9% de la poblacion estudiantil que posee un dispositivo Android, siendo un

total de 13,367 estudiantes para el ciclo I.

e. Seconsidera la disminucion de los estudiantes inscritos en el ciclo 11 respecto al ciclo

I 2019 que representa un decremento del 15.78%

f. Para las proyecciones del mes de marzo a noviembre, se considera un incremento de
pedidos del 5.18% mensual, considerando los estudiantes que respondieron que si

utilizasen la aplicacion movil en la encuesta realizada. Este valor se calcul6 a partir



del incremento de estudiantes que utilizaran la aplicacién, siendo inicialmente del
37.9% logrando a finales del afio un 68.3% Generando un incremento al final del afio
de 9,030 pedidos respecto a los estudiantes inscritos en ciclo 1, comparando los

pedidos iniciales del ciclo I y los finales del ciclo Il se termina un incremento del

51.78% por los 10 meses, prorrogados a 5.18% mensual.

g. El precio del servicio promedio es de $1.00 cobrando U Delivery el 50% de este,

siendo en promedio de $0.50 por pedido.

Proyeccion de ventas correspondiente al ciclo 1 2020
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Facultades CICLO |
Febrero Marzo Abril Mayo Junio TOTAL

Facultad de Medicina $ 90482 $ 951.67 $1,000.94 $1,052.77 $1,107.28 $ 5,017.47
Facultad de Ciencias
Econdmicas $160253 $1,68551 $1,772.78 $1,86457 $1961.11 $ 8,886.49
Facultad de Ingenieria'y
Arquitectura $1,037.60 $1,091.33 $1,147.83 $1,207.26 $1,269.77 $ 5,753.79
Facultad de Jurisprudencia
y Ciencias Sociales $ 836.70 $ 880.03 $ 92559 $ 97351 $1,02392 $ 4,639.75
Facultad de Ciencias
Agronomicas $ 27436 $ 28857 $ 30351 $ 31922 $ 33575 $ 1,521.40
Facultad de Ciencias y
Humanidades $1,34731 $1,417.07 $1,490.44 $156762 $1,648.78 $ 7,471.23
Facultad de Quimicay
Farmacia $ 16658 $ 17521 $ 18428 $ 19382 $ 20386 $ 923.74
Facultad de Odontologia $ 8777 $ 9232 $ 9710 $ 10213 $ 10741 $ 486.73
Facultad de Ciencias
Naturales y Matematica $ 42559 $ 44763 $ 47081 $ 49518 $ 52082 $ 2,360.04

TOTAL $6,683.28 $7,029.32 $7,393.28 $7,776.08 $8,178.70 $37,060.65

Tabla 6: Presupuesto de ventas correspondiente al ciclo 1 2020

Elaborado por: equipo investigador
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Facultades cictol
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre TOTAL

Facultad de Medicina $ 89554 $ 94191 $ 990.68 $1,041.97 $1,09593 $ 4,966.03
Facultad de Ciencias
Economicas $1,826.39 $1,920.95 $2,020.41 $2,125.02 $2,23505 $10,127.82
Facultad de Ingenieria 'y
Arquitectura $1,108.67 $1,166.08 $1,226.45 $1,289.95 $1,356.74 $ 6,147.90
Facultad de Jurisprudencia
y Ciencias Sociales $ 89620 $ 94261 $ 99141 $1,042.74 $1,096.74 $ 4,969.70
Facultad de Ciencias
Agronémicas $ 27866 $ 29309 $ 30826 $ 32422 $ 34101 $ 1,545.23
Facultad de Ciencias y
Humanidades $1,458.81 $1,53435 $1,613.79 $169735 $1,78523 $ 8,089.53
Facultad de Quimicay
Farmacia $ 17584 $ 18495 $ 19452 $ 20460 $ 21519 $ 975.10
Facultad de Odontologia $ 10127 $ 10651 $ 11203 $ 11783 $ 12393 $ 56157
Facultad de Ciencias
Naturales y Matematica $ 46024 $ 48407 $ 509.13 $ 53549 $ 56322 $ 2,552.14

TOTAL $7,201.63 $757451 $7,966.69 $8,379.18 $8,813.03 $39,935.04

Tabla 7: Proyeccion de ventas correspondiente al ciclo 11 2020

Elaborado por: equipo investigador

Proyeccion de venta correspondiente al afio 2020 resultado de la suma del presupuesto (ver

tabla 7) determinado para el ciclo I mas el ciclo 1l previamente detallado.

Ciclo Proyeccién de venta

Ciclo | $ 37,060.65
Ciclo Il $ 39,935.04
TOTAL $ 76,995.69

Tabla 8: Proyeccidn de venta correspondiente al afio 2020

Elaborado por: equipo investigador



124

11.7 Presupuesto de publicidad.

El presupuesto de las campafas publicitarias (ver tabla 9 y 10) descrito por el equipo

investigador, se realiza una propuesta viable para considerar la cantidad de ingreso promedio

de acuerdo con el desarrollo de las siguientes consideraciones:

Se presenta el presupuesto para las camparias publicitarias de U Delivery, tomando en cuenta

todas las estrategias y tacticas desarrolladas en la seccion de promocion. Aspectos por

considerar para determinar los costos de publicidad:

v

Duracion de campafia “expectacion” 15 dias previos al lanzamiento oficial de la
aplicacion movil, comprendiendo del 15 al 29 de febrero de 2020.

Duracion de campafia “lanzamiento” 45 dias. Fecha estimada del 1 de marzo al 15 de
abril de 2020.

El costo mensual de alquiler por mupi es de $400.00, incluyendo impresion de arte e
instalacion.

La impresion de 2,500 y 7,500 flyers para camparfia de expectacion y lanzamiento,
tendran un costo de $125.00 y $375.00 respectivamente.

Las publicaciones que generan trafico pagado para la campafia de expectacién tendran
un presupuesto asignado de $4.00 por dia, por un total de 15 dias, sumando $60.00.
Las publicaciones que generan trafico pagado para la campafia de lanzamiento
tendrén un presupuesto de $4.00 por dia, por un total de 45 dias, sumando $180.00.
Las publicaciones que generan trafico pagado para la estrategia de fidelizacion
tendran asignado un presupuesto de $30.00 por mes a partir de abril.

Publicaciones de registro de Runners disponen de presupuesto para generar trafico
pagado de $30.00 cada mes, exceptuando el mes de febrero, que se dispondra de
$60.00 para 15 dias.
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Presupuesto de publicidad correspondiente al primer ciclo 2020

. CICLO |
DESCRIPCION : .
Febrero Marzo Abril Mayo Junio  TOTAL

Campafia de expectacion $ 585.00 $ 585.00
Colocacion de 2 mupis $ 400.00
Flyers para la campafia $ 125.00
Pautas en redes sociales $ 60.00
Campafia de lanzamiento $1,170.00 $ 585.00 $1,755.00
Colocacion de 2 mupis $ 800.00 $ 400.00
Flyers para la campafia $ 250.00 $ 125.00
Pautas en redes sociales $ 12000 $ 60.00
Estrategias $ 6000 $ 30.00 $ 120.00 $ 120.00 $ 120.00 $ 450.00
Estrategia de fidelizacion $ 3000 $ 3000 $ 30.00
Estrategia de runners $ 6000 $ 3000 $ 3000 $ 30.00 $ 30.00
Pautas para generar trafico $ 6000 $ 6000 $ 60.00

TOTAL $ 645.00 $1,200.00 $ 705.00 $ 120.00 $ 120.00 $2,790.00

Tabla 9: Presupuesto de publicidad correspondiente al primer ciclo 2020 (ver anexo 3y 4)

Elaborado por: equipo investigador.
Presupuesto de publicidad correspondiente al segundo ciclo 2020

CICLO I
Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre TOTAL
Estrategia de

T $60.00 $30.00  $30.00  $30.00  $30.00  $180.00
Estrategia de runners $60.00  $30.00 $30.00 $30.00 $30.00  $180.00
EZ?:?S para generar $60.00 $60.00  $60.00  $60.00  $60.00  $300.00

TOTAL $180.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $660.00

Descripcion

Tabla 10: Presupuesto de publicidad correspondiente al segundo ciclo 2020

Elaborado por: equipo investigador
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Presupuesto de publicidad correspondiente al afio 2020 resultado de la suma del presupuesto

determinado para el ciclo | méas el ciclo Il previamente detallado.

CICLO DOLARES US
Ciclo | $2,790.00
Ciclo Il $ 660.00
Imprevisto 10% $ 345.00
TOTAL $ 3,795.00

Tabla 11: Presupuesto de publicidad correspondiente al afio 2020

Elaborado por: equipo investigador

11.8 Registro de la empresa
La propuesta del equipo investigador es formar una union de personas (UDP) es una
alternativa para darle una solucién préactica y agil a partir de una inversiéon minima, es una
especie de sociedad que permite operar de manera formal obteniendo la calidad de
contribuyente para un plazo determinado, esta se constituye de manera publica y se puede
registrar en el ministerio de hacienda e iniciar operaciones el mismo dia que se constituye,

las UDP tienen las mismas obligaciones tributarias que una sociedad.

11.9 Conclusiones
Con la recoleccion de datos obtenida en la investigacion realizada en el campus universitario
central se determind la necesidad que poseen los estudiantes al momento de adquirir
alimentos que sean de su gusto y preferencia, la propuesta disefiada por el equipo investigador

permitira tener una alternativa confiable para solventar dicha necesidad.

A través de la presente investigacion se logré determinar que existe potencial de aceptacion
de la aplicacion movil U Delivery en el mercado de la Universidad de El Salvador, tomando
de referencia las respuestas en el focus group y las encuestas realizadas a 384 estudiantes,
mostrando una respuesta positiva hacia esta nueva propuesta. Sin embargo, fue necesario

tomar en cuenta el nimero de personas que alguna vez ha hecho uso de aplicaciones
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similares, que en este caso representan la competencia directa; y entre las principales estan
Uber Eats y Hugo; y en el caso de la que se posiciona actualmente en el primer lugar de eso
se trata de Uber Eats. Se toma la decision de dirigir las estrategias con un enfoque

colaborativo por ser de estudiantes para estudiantes.

Ademas, seguin los hallazgos de la investigacion se determiné que para el disefio de la puesta
se debe tomar en cuenta el sistema operativo que utiliza la mayor parte de los estudiantes
encuestados donde la muestra tomada ha sido representativa. Esta informacion ha sido
considerada para hacer el lanzamiento de la aplicacion a través de Google Play de Android,

puesto que los resultados indican que este seria la plataforma con més demanda.

La informacion recabada también ha servido para ordenar las categorias de las opciones de
menu de promociones que los estudiantes prefieren y de esta forma se ordenaran visualmente
estas categorias en la aplicacion, y el orden es el siguiente: menus del dia y combos grupales,
especiales para estudiantes y programas relacionados a fidelizacion.

Los tipos de comida de preferencia entre los que destacaron la pizza, hamburguesas, pollo
entre otros que se decidi6 tomar en cuenta, ademas se observa cual es el tiempo del dia que
los estudiantes comprarian a través de la aplicacion movil y el que presenta mayor preferencia

es el almuerzo.

Otro aspecto importante para conocer por medio de esta investigacion ha sido el potencial de
registro de estudiantes que se unan al modelo de economia colaborativa a través de la
aplicacion movil, sin embargo, se obtuvo el 35% como respuesta positiva del total de

encuestados.

Finalmente, los hallazgos indican el potencial a futuro para mejorar la oferta del servicio, y
segun los resultados, los estudiantes esperarian recibir con la aplicacion mavil el servicio de
reproduccion y entrega de copias e impresiones, la compra y venta de productos de

emprendedores y la coordinacion de transporte entre estudiantes.
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11.10 Recomendaciones
Se recomienda buscar co-fundadores para el desarrollo de la aplicacion movil U-Delivery
especialistas en programacion Back End y Front End, que compartan la idea y vision de los
actuales emprendedores y formar un equipo complementario de habilidades y aptitudes,

disminuyendo la inversion inicial del desarrollo de la app.

Generar alianzas estratégicas con los restaurantes ubicados en el perimetro de la gestion de
la aplicacién para lograr una afiliacion por comisiones sobre venta, generando a la vez

combos y promociones exclusivas para la comunidad universitaria.

Diversificar las lineas de productos y servicios en la aplicacion movil, inicialmente U
Delivery ofrecera entregas de comida rapida, en el cual se puede promover otro tipo de
productos y servicios, como la reproduccién y entrega de copias e impresiones, oferta de
productos de estudiantes emprendedores y coordinacién de transporte entre estudiantes,

basados en la economia colaborativa de la comunidad universitaria.

Registrar y patentar la marca U Delivery en todo Centroamérica, México y Estados Unidos,
ademés crear el Know How y manuales de marca, para ampliar el mercado a otras
universidades locales y posteriormente a universidades de otros paises, a través del modelo

de franquicias.

Crear barreras de entrada para nuevos competidores a través de la diferenciacion del producto
segun lo definido por Michael Porter, fabricando alimentos y productos para comercializarlos

bajo la marca U Delivery.

Crear una version PRIME de la aplicacion, permitiendo la suscripcion con pago mensual de
los estudiantes con el objetivo de obtener beneficios exclusivos, como las mejores
promociones negociadas con los comercios participantes y a la vez la promesa de entrega en

menos de 25 minutos o0 es GRATIS.
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13. ANEXOS
Anexo 1: Historia oculta del iPhone.

Antes de que alguien supiera sobre la existencia del iPhone afuera de Apple, el nombre clave
del proyecto al interior de la empresa era “Purpura”. Nadie parece recordar exactamente por

qué, tal vez por el canguro de juguete de color purpura que tenia uno de los ingenieros.

Parpura era tan secreto que incluso dentro de Apple muy poca gente sabia de él. Lo
desarrollaron en un laboratorio sellado detrés de lectores de credenciales y una puerta de
metal. Los empleados tenian que firmar acuerdos de confidencialidad para sus acuerdos de
confidencialidad. El laboratorio se empez6 a conocer como el “dormitorio pirpura”, porque
ahi la gente trabajaba 24 horas, durante fines de semana, dias festivos, vacaciones, lunas de
miel. Comian ahi. Dormian ahi. De hecho, aunque en algin momento surgiria como el méas
perfecto ejemplo de la colaboracion entre el cofundador de Apple, Steve Jobs, y el mago del
disefio Jony Ive, Plrpura se podria percibir como una pesadilla causada por el trabajo
excesivo, archivos comprimidos sin soluciones técnicas y disputas politicas al interior de la

empresa.

“Creaste una olla de vapor con un grupo de gente realmente inteligente, pero tienes una fecha
de entrega imposible de cumplir, una misién imposible, y después te enteras de que el futuro
de toda la empresa depende de ella”, dijo Andy Grignon, uno de los ingenieros clave en el
desarrollo del iPhone. “Era como una sopa de miseria”. Sin duda, el llamado dormitorio
parpura un dia seré el escenario de una pelicula dramatica tensa y claustrofébica con el guion
de Aaron Sorkin. Si es asi, la pelicula se podria basar perfectamente en The One Device: The
Secret History of the iPhone, un libro nuevo de Brian Merchant, un editor de Motherboard,

la division de ciencia y tecnologia de Vice.

Merchant realiza la labor importante de excavar y recopilar una gran cantidad de detalles y
anécdotas sobre el desarrollo del iPhone, muchos de los cuales no se habian registrado hasta
ahora. La labor tiene importancia porque, ademas de ser resistente a salpicaduras, al agua y

al polvo, el iPhone resiste a la historia. El iPhone vive entre nosotros, pero parece —esta
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disefiado para parecer— como si hace hubiera llegado a nuestro mundo desde hace apenas
unos minutos desde un plano existencial mas alto, mas ideal. Asi como la pantalla negra y
plana no se adapta a los contornos del craneo humano, la superficie deslumbra, apetece hasta
lamerla, pero no ofrece pistas de donde y cuando lo hicieron ni quién ni cémo. Ni siquiera se
puede abrir sin el destornillador especial que patentaron con el nombre “Pentalobe”. No es
solo un efecto del disefio fisico del iPhone, sino de la extrafia cultura de reverencia y de
secreto que Apple ha creado alrededor de sus productos. El iPhone sabe todo de nosotros,

pero sabemos muy poco de él.

Un ejemplo: la tecnologia multitéctil, la cual permite que la pantalla tactil del iPhone registre
de inmediato varias huellas digitales: por eso puedes pellizcar la pantalla para hacer un
acercamiento. ¢De ddnde sali6? Jobs siempre sostuvo que Apple inventd la tecnologia

multitactil. No es verdad.

Como lo demuestra Merchant, en realidad la inventaron en varias y diferentes ocasiones,
entre ellas durante la década de 1960 en el Royal Radar Establishment de Inglaterra y en la
década de 1970 en la Organizacion Europea para la Investigacion Nuclear (CERN, por su
sigla en francés). La tecnologia multitactil que especificamente lleg6 al iPhone se origind
durante el cambio de milenio y el responsable fue un hombre del que seguramente no has
oido hablar: Wayne Westerman. Westerman fue un brillante doctor en ingenieria de la
Universidad de Delaware que trabajé en la tecnologia multitactil en parte porque sufria

graves lesiones que hacian que fuera una agonia usar los teclados convencionales.

En 2005, Apple adquiri6 la empresa de Westerman, FingerWorks, con lo cual esta y el mismo
Westerman desaparecieron detras de la cortina de titanio de Apple. El resto es, y no es,
historia (Apple no dejo que Merchant entrevistara a Westerman o ninguno de los empleados
que trabajan actualmente en Apple para The One

Device. Gracias a su esmero, Merchant logré encontrar a la hermana de Westerman).

El iPhone esta disefiado para tener una eficiencia y una compactibilidad méaximas. The One

Device no las tiene. Los tres capitulos sobre el desarrollo del iPhone son el corazén del libro,
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pero también hay material de relleno. Curiosamente no es nada clarificador leer un analisis
metalUrgico de un iPhone pulverizado ni saber de la gran odisea que hizo Merchant por todo
el mundo, una especie de “iCalvario” para encontrar las materias primas que utiliza Apple:
paso por una mina de estafio en Bolivia, una mina de litio en el desierto chileno y un botadero
electronico en Nairobi donde terminan muchos iPhone. Este tipo de turismo de hacker se
puede hacer bien: el mejor ejemplo es el articulo épico que escribié Neal Stephenson para
Wired en 1996, “Mother Earth Mother Board”.

El Unico éxito conspicuo que Merchant tuvo en esta linea es su visita a la fabrica Foxconn,
la cual est4 a las afueras de Shenzhen, China, y es donde se producen los iPhone. Foxconn
tiene reputacion de tener malas condiciones laborales, y los visitantes suelen ir acompafiados
de cerca pero, durante una ida al bafio, Merchant logra deshacerse de sus escoltas y se da una

vuelta por las instalaciones vastas y distopicas.

“Es toda una fabrica”, escribe Merchant, “un millon de aparatos electronicos para el
consumidor que se ensamblan en monolitos idénticos de colores opacos. Te sientes diminuto
entre ellos, como un breve escupitajo de materia organica entre motores industriales del
tamafio de un portaviones”. ES un vistazo palpable de la manera en que el iPhone, como un
virus resplandeciente, ha cambiado fisicamente la forma del mundo para producir copias de

si mismao.

Merchant también cuenta las historias de los origenes de las tecnologias que convergen en
un iPhone: el cristal Gorilla Glass, los sensores de movimiento, las baterias de iones de litio,
los chips ARM, la tecnologia inaldmbrica, etcétera. Muestra como el trabajo de muchas
personas se vertid en la creacion del iPhone, como un contrapeso del “mito del inventor
solitario: la nocién de que, después de incontables horas de trabajo duro, un hombre puede

inventar algo como por arte de magia que cambiard el curso de la historia”.

El inventor solitario entra en juego después de unos parrafos, pero Merchant pasa capitulos
completos hablando con gente como Mitsuaki Oshima, el padre de la estabilizaciéon de

imagenes. Sin duda, Oshima tiene cualidades admirables ocultas, pero, como entrevistador,
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Merchant es incapaz de descubrirlas (“Incluso cuando se agitd la camara, la imagen no estaba

para nada borrosa. jEra demasiado bueno para ser verdad!”).

El terrible habito que tiene Merchant de viajar en el tiempo es aun peor. Para poder hablar
sobre los magnetometros, primero debemos quedarnos quietos para una clase de historia “las
brajulas se pueden rastrear al menos desde la dinastia Han, cerca del afio 206 a. C”. Para
comprender la produccion de linea de montaje, un concepto que resulta muy familiar para
muchos lectores, hay que hacer un esfuerzo para ir hasta el pleistoceno “el Homo erectus, el
cual surgi6 hace 1,7 millones de afios, fue la primera especie que adopté ampliamente el uso
de herramientas...”. El origen de este tipo de escritura se puede rastrear al menos desde la
licenciatura, hasta aquellos ensayos pesados que empiezan asi: “Desde el principio de los

tiempos, la humanidad se ha preguntado...”.

Pero cuando regresa a la creacion del iPhone, Merchant cuenta una historia mucho mas rica,
la més rica que yo haya visto, a pesar de haber cubierto a Apple como periodista durante
afios. Si alguna vez han trabajado en un proyecto que es un caso perdido y se siente como
gue no va a ninguna parte, sacaran fuerza espiritual del relato de Merchant sobre la vida en
las trincheras de Purpura. Incluye fascinantes callejones sin salida y proyectos interesantes
que tenian potencial (un prototipo basado en la rueda a la cual se le daba clic en el iPod
original, que contaba con iluminacién de colores azul y naranja en la parte trasera); sacrificios
personales (“El iPhone es la razon de mi divorcio™); obstaculos técnicos sombrios (el sensor
infrarrojo de proximidad del teléfono, el cual apaga la pantalla cuando esta cerca de tu cabeza,
no reconocia el pelo oscuro); la tensién tras bambalinas en el lanzamiento (de hecho, yo
estuve ahi y presencié como Jobs ensayaba el famoso discurso sobre el iPhone, pero al
parecer me perdi de todo); incluso un asesinato simbdlico que se dio sobre el escenario (el
momento en que Jobs hizo una demostracion publica de como borrar un contacto y utilizo el
nombre del vicepresidente de Apple, Tony Fadell, a manera de anuncio de la inminente salida

de este Ultimo).

El iPhone se disfraza de algo que no habrian podido hacer las manos del hombre. El libro de

Merchant hace visible la labor humana y en el proceso disipa un poco de la niebla y la
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distorsion de la realidad que rodean al iPhone. The One Device no es definitivo, pero es un
comienzo. Necesitamos un equivalente crucial de un destornillador Pentalobe, un libro que
desnude el significado del iPhone, para poder interrogar de manera apropiada a este
simbionte, o parasito, que ha introducido nuevos tipos de conexiones y desconexiones en
nuestras vidas. Si el iPhone fue una revolucidn, ¢exactamente quién o qué fue derrocado?
Una de las historias de Merchant viene de Grignon, la primera persona en recibir llamadas
en el iPhone. La ironia es que no contestd. “En vez de que fuera un momento glorioso al
estilo Alexander Graham Bell, fue solo como: “Bien... mejor que entre el correo de voz”,

dice Grignon. “Creo que es muy pertinente, dada la situacion actual”.

Lev Grossman fue el columnista de tecnologia de la revista Time durante 15 afios. Es el autor

de la trilogia de "Los magos".
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Anexo 2: Hoja de estudiantes inscritos por ciclo del afio 2019 en la universidad de El Salvador

sede central.

Universidad de El Salvador

Inscripcion general UES, afio 2019

Fecha de impresién 03/09/2019 Hora 5:32 pm

Facultad Ciclo 1 Cicloll
Facultad de Medicina 5247 4059
Facultad de Ciencias Econdmicas 9293 8278
Facultad de Ingenieria y Arguitectura 6017 5025
Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales 4852 4062
Facultad de Ciencias Agronémicas 1591 1263
Facultad de Ciencias y Humanidades 7813 6612
Facultad de Quimica y Farmacia 966 797
Facultad de Odontologia 509 459
Facultad de Ciencias Naturales y Matematica 2468 2086
Totales 38756 32641
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Anexo 3: Cotizacion de Mupi

San Salvador, 01 de octubre de 2019

Senores

U DELIVERY
Atencion:

Sr. Hemndez
Presente

Estimados Senores:

Reciban un cordial saludo de IMC, S.A. de C.V., presentandoles para su evaluacion la
siguiente inversion, muchos éxitos:

Medio:
MUPI pauta de $290:
Produccion $110.00

Precio no incluyen IVA

Cliente dara documento digital.

Forma de pago: 50% anticipado y 50% contra entrega
Tiempo de Entrega: A convenir con el cliente

Atentamente,

Sthephanie Plalacios
Administrador de Cuentas

Col. Santa Fe pasaje Jazmin 1-a San Salvador. Tel: (503) 2221-3880
www.imc.com
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Anexo 4: Cotizacion de flyers

- A

San Salvador, 01 de octubre de 2019

Sernores

U DELIVERY
Atencion:
Sr. Hernndez
Presente

Estimados Seriores:

Reciban un cordial saludo de IN HOUSE PRINT, S.A. de C.V., presentandoles para su
evaluacion la siguiente inversion, muchos éxitos:

Impresion Laser de:
Flyers: a full color tiro y retiro en papel bond, medida, barnizado U.V: 6.5 x 8.5" solo cortados

10,000 unid. $0.05 $500.00

**Se ha contemplado la impresion simultanea de 5 cambios de 2,000 unidades cada
uno**

Precio no incluyen IVA

Cliente dara documento digital.
Forma de pago: 50% anticipado y 50% contra entrega
Tiempo de Entrega: A convenir con el cliente

Atentamente,

Henry Montoya
Administrador de Cuentas

Calle Gerardo Barrios y 31 Avenida Sur, No 1619, San Salvador. Tel: (503) 2221-3880
www.inhouseprint.nat



