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INTRODUCCION

El propdsito principal de la investigacion esta dirigido en el impacto en las transacciones de
ventas en los grandes restaurantes a través del pago con Bitcoin, en la ciudad de San
Miguel, desde la vigencia de la ley Bitcoin en El Salvador”.; por medio de la aplicacion de
métodos de investigacion se determinaran las principales variables, que permitan identificar
la frecuencia, estrategias implementadas para que los consumidores realicen pagos con

Bitcoin y si es rentable para los empresarios su implementacion.

La investigacion se enfoca Unicamente en los grandes restaurantes, ubicados en la ciudad
de San Miguel. En la investigacion en estudio se definira el impacto de las ventas por medio
de pagos con Bitcoin y componentes que inciden para su frecuencia de uso, aceptabilidad
para los consumidores y estrategias implementadas para motivacion a los usuarios en el
uso de la aplicacion Chivo Wallet, la investigacion se enfoca en obtener una visibn mas
amplia en relacién con: acciones de los grandes restaurantes y su aceptacién de la

criptomoneda Bitcoin.

Como equipo investigador se presenta el proyecto de investigacion detallando ademas

todos los elementos necesarios para el desarrollo formal de la investigacion.

A continuacion, se detallan los diferentes capitulos que se estaran abordando:

CAPITULO I, denominado problema de la investigacion, en donde se establece la situacion
problematica, la delimitacién, alcances, limitaciones, el enunciado del problema, la

justificacion y los objetivos del estudio.

CAPITULO II, determinado con el nombre de marco tedrico, describiendo los antecedentes
historicos, detallando los fundamentos teéricos, en donde también se definen y se

operacionalizan las variables, se definen las hipétesis.

CAPITULO 111, titulado metodologia de la investigacion, la cual hace énfasis en el tipo de
investigacion, el método que se implementara, la poblacion y muestra, la técnica e

instrumento que se utilizaron y el procedimiento de analisis de datos.



CAPITULO 1V, nombrado Hallazgos de la investigacion, en donde se presentan los resultados
de la investigacién detallando las preguntas, objetivos, tablas de frecuencias, gréficos, analisis
y la interpretacion de los resultados

CAPITULO V, denominado conclusiones y recomendaciones en este capitulo retomamos un
analisis de los resultados pudiendo asi establecer conclusiones y realizar respectivas

recomendaciones

Finalmente, se concluye con la bibliografia utilizada y los anexos, como recursos

complementarios.



CAPITULO |: PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1.SITUACION PROBLEMATICA

El uso de métodos modernos para generar el pago por la prestaciébn de servicios de
alimentacién y bebidas en los restaurantes se ha vuelto parte de la actualizacion
tecnolégica; los restaurantes siempre han considerado utilizar métodos bésicos y
funcionales para los comensales que deseen pagar en efectivo o tarjeta; ya que sus clientes
frecuentan tener accesibilidad y manejo a estas dos formas de retribucion por los servicios
alimenticios adquiridos. El mundo esta en proceso de cambio y dentro de ese cambio esta
el uso de criptomonedas, que permiten utilizarlas en cualquier parte del mundo que este
abierto a la utilizacién de este tipo de moneda. Las empresas que se dedican al rubro de
alimentacién han tenido que ser parte de esa linea estrecha del cambio y adaptacion;
implementando en sus establecimientos una nueva forma para que el cliente pueda pagar
un servicio de alimentacion, haciendo uso asi del Bitcoin, segun a Scholz (2018), el Bitcoin
conocido por sus siglas BTC dentro de la red internet, es una moneda virtual que puede ser
utilizada como medio de pago en comercios, tiendas, almacenes u otros locales de igual
manera que el dinero fisico. El Bitcoin como moneda virtual con el paso del tiempo ha
adquirido mas relevancia para los usuarios que frecuentan el uso de esta moneda,
utilizandolo como una alternativa de pago por la compra de productos 0 servicios;
destacando la facilidad de uso a través de cualquier dispositivo tecnolégico que permita
interactuar con la plataforma y realizar las transacciones mas adecuadas segun la situacion

que requieran los usuarios.

En la actualidad las ventas son parte de garantizar el funcionamiento de una empresa, si
no hay una compra de un producto o servicio por parte del cliente, no se podra operar por
mucho tiempo en el mercado, segun lzquierdo Carrasco, F. A. (2019), la venta es un
proceso que permite que el vendedor identifiqgue y satisfaga los requerimientos del
comprador, buscando el beneficio mutuo de manera permanente. Para poder garantizar las
ventas en los restaurantes se debe de tener en cuenta que cada establecimiento opera
segun sus habilidades y estrategias de mercado, existiendo asi diferentes tipos de ventas,
gue se adaptan a la forma tradicional cliente y vendedor en un establecimiento; y la forma

moderna, cliente, establecimiento virtual; segun (Arenal Laza C., 2017) los tipos de venta



son procesos personales que ayudan y persuaden a un cliente potencial para que compre
un articulo o un servicio, ademas de satisfacer las necesidades que requieren las personas,
por lo cual el individuo vendedor, tanto presencial como no presencial, se va a valer de esas
necesidades para ofrecer el producto o servicio que tiene en consignacion, con la finalidad
de obtener un lucro. Independientemente del tipo de venta implementada se pretende cerrar

un ciclo de venta.

Dentro del ciclo de venta de una organizacién, existe un elemento que es imprescindible
ante las operaciones con el cliente, son los colaboradores que se encargan de realizar la
fuerza de ventas, funcionando, asi como el motor que impulsara a los restaurantes operar
dia a dia, segun (Arenal Laza C., Gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciales.
MF1001, 2018) La venta puede sonar obvio, pero no lo es tanto: a la fuerza de ventas le
corresponde asumir el proceso de venta en si mismo, el cual esta dotado de unas fases
especificas y debe responder a las estrategias que cada empresa haya trazado en su Plan
de Ventas. Vender implica, por ejemplo, dominar el arte de la negociacion y conocer y
aplicar recomendaciones basicas en ese sentido. El personal que forma parte de esta fuerza
de venta es el medio para incita al cliente a realizar una compra, influyendo asi de manera
positiva 0 negativa dentro de este proceso, asi como asegura (Guerra Mufioz, 2018) la
actividad de vender es analizar y satisfacer las necesidades de un cliente con argumentos

de influencia o conveniencia para que acepte la oferta o la propuesta del producto o servicio.

Los restaurantes se encargan de poder negociar con sus clientes utilizando una variedad
de estrategias en sus técnicas de ventas (Guerra Mufioz, 2018) La negociacion un proceso
incremental en el cual existen dos partes, con intereses comunes, contrapuestos o en
controversia, que van cediendo e interactlian en sus pretensiones iniciales hasta alcanzar
un acuerdo benéfico y razonable para ambos, a través del intercambio y aprendizaje de
argumentos emocionales y racionales hasta satisfacer sus deseos, toda negociacion va
precedida de un proceso de venta de beneficios satisfactorios para ambas partes y toda
venta necesita de la negociacion para llegar a ser mas satisfactoria y mas justa, con
intercambios efectivos que provocan un beneficio mutuo, cuidando la situacién emocional y
racional que favorece la interaccion, el avance, la cooperacion y el acuerdo. La negociacion
va sumergida en las ventas y para que esta sea efectiva hay que tener conocimiento del
mercado, aplicando asi los estudios necesarios para conocer las tendencias y frecuencias

de compra de servicios, los gustos y preferencias de los



comensales ante la oferta gastronémica, las preferencias en las formas de pago, entre
otras, como sefala (Guerra Mufioz, 2018) La gente le compra a quien le cae bien.

“Normalmente todos los vendedores que aprenden negociacion venden mas”.

La empresas necesitan conocer cudles son sus ventas en un plazo determinado, donde
permita realizar las evaluaciones necesarias para poder accionar ante bajas o altas ventas;
los restaurantes ahora en dia han hecho uso de la incorporacion del Bitcoin como una forma
de poder recibir un pago por parte del comensal, tomando en cuenta un todo, en el sentido
que habra diversidad de alternativas hacia al cliente para poder pagar por los servicios
alimenticios que se prestaran; segun (Arenal Laza C. , Operaciones de caja en la venta.
UF0035, 2019), las empresas que venden y comercializan productos y servicios deben
contar con sistema de cobro que faciliten las tareas diarias relacionadas con el mismo;
dentro de esos sistemas en la actualidad esta el uso del Bitcoin; consideramos tener en
cuenta la unidad expresada en forma de pago; en el cual a través de la investigacién se
proyecta determinar cual es el impacto de las transacciones de ventas de los grandes
restaurantes mediante el pago con Bitcoin, en la ciudad de San Miguel, desde la vigencia

de la Ley Bitcoin en El Salvador.

Para resolver el problema planteado en la investigacién se debe de considerar investigar el
impacto de las transacciones de ventas de los grandes restaurantes mediante el pago con
Bitcoin como método o forma de pago por parte de sus clientes, de esta manera se visitara
a los restaurantes de categoria grande para poder profundizar el tema de estudio, por medio
de fuentes de informacién proporcionada por los restaurantes, determinando con propiedad
el impacto que genera el uso del Bitcoin y conociendo en si la preferencia del usuario a
través de esta metodologia de pago. Dentro de la investigacién se indagaran también cuales
son las lineas estratégicas que los empresarios han utilizado al implementar esta nueva
forma de pago y se lograra comprobar el impacto generado de la forma de pago en Bitcoin
en las transacciones de ventas. Se tendra en cuenta determinar cuéles son las ventajas y

desventajas del uso del Bitcoin como forma de pago.



1.2. DELIMITACION

1.2.1. Alcances

e La investigacion se centré en los grandes restaurantes de la ciudad de San Miguel, lo

cual permitié recabar informacidn precisa ante la problematica en cuestion.

e La investigacion permitié conocer cudl es el impacto en las transacciones de ventas
de los grandes restaurantes, mediante el pago con Bitcoin como forma de pago.

e La presente investigacion mostré la frecuencia y preferencia del pago en Bitcoin

como método de pago; detallando el impacto generado en las transacciones de

ventas.

1.2.2. Limites

e Falta de estudios de investigacion previos sobre el tema.

e Falta de disposicion de tiempo por parte de los grandes restaurantes para atender al
grupo investigador en las visitas de campo.

e La investigacion se enfocé Unicamente en la ciudad de San Miguel.

1.3.ENUNCIADO DEL PROBLEMA

¢ Cudl es el impacto en las transacciones de ventas de los grandes restaurantes a través

del pago con Bitcoin, en la ciudad de San Miguel?



1.4.JUSTIFICACION

La investigacion en estudio trata acerca de indagar el impacto en las transacciones de
ventas en los grandes restaurantes mediante el pago con Bitcoin, con el proposito de
obtener informacién oportuna sobre la importancia que brindan tanto las grandes empresas
en ofrecer esa modalidad de cobro, asi como la preferencia de los clientes al momento de
realizar el pago virtual. En el afio 2020 los pagos online tuvieron mas participacion en todo
tipo de negocio debido a la situacion de pandemia que se atravesaba para ese afio, el sector
restaurante no fue la excepcion e incluso tuvo que proporcionar servicios a domicilio para
poder vender; los restaurantes que ya implementaban dicho servicio no tuvieron problemas
al continuar haciéndolo con mas frecuencia. A partir de septiembre del 2021, entré en
vigencia la ley Bitcoin en El Salvador donde tanto las grandes empresas y las pequefias

podian proporcionar esta forma de pago virtual en sus establecimientos.

El pago online cada vez toma mas participacion en los comensales siempre que hay alguna
nueva forma de pago virtual donde se proporcione algun tipo de informacion que se
considere confidencial del usuario, se suele desconfiar de la seguridad de los datos o de la
efectividad de la forma de pago. El Bitcoin es una modalidad de pago totalmente nueva para
los salvadorefios y por su naturaleza de la volatilidad en su valor se convierte en una
investigacion de interés para conocer el impacto que causa en las ventas del sector
restaurantes, la relevancia de contar con este método de pago, beneficios que resultan de
la misma, preferencia en efectuar el pago por ese medio y los inconvenientes que ha

presentado la plataforma hasta el momento.

Las ventas en los restaurantes son cruciales para la rentabilidad de estos, el pago en
efectivo es la forma que siempre ha sido utilizado por todo comensal y algunos clientes
prefieren el pago digital. EI pago mediante Bitcoin es nuevo en los restaurantes y se
desconoce la aceptacién de los consumidores. La problematica en estudio puede contribuir
a conocer el impacto generado en los restaurantes y preferencia de los consumidores a
realizar sus pagos. La informacién obtenida puede servir abonar a futuras investigaciones
gue se relacionen con las ventas por medio del Bitcoin, temas como: pago virtual,

preferencias de pago en los restaurantes y aceptacion del Bitcoin como moneda.



1.5.0BJETIVOS

1.5.1. Objetivo general

e Investigar el impacto en las transacciones de ventas en los grandes restaurantes
mediante el pago con Bitcoin, por medio de fuentes de informacién proporcionada
por los restaurantes.

1.5.2. Objetivos especificos

e Indagar las estrategias de los grandes restaurantes de la ciudad de San Miguel con
la implementacion del pago digital por medio de Bitcoin.

e Determinar la frecuencia de pago en Bitcoin por los clientes de los grandes
restaurantes de la ciudad de San Miguel.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES HISTORICOS

2.1.1. Las alternativas de pago a nivel global

Desde el origen de la humanidad, las personas han tenido la necesidad de buscar aquellos
recursos o cosas que les hace falta y deshacerse de aquellas que no necesitan por lo tanto
es imprescindible que exista una forma de intercambio, por eso es por lo que nace el
concepto de comprar y vender bajo un tipo de moneda o algo que se considere como un
pago. La llegada de la virtualidad ha modificado no solamente unas cosas en el diario vivir
sino también la forma de hacer negocios, el pago digital ya tiene un buen tiempo en
realizarse en los restaurantes y en todo negocio. No es de extrafarse que los métodos de
pago se estén expandiendo, con la llegada de las criptomonedas se puede apreciar algo

totalmente diferente a las tarjetas de crédito y transferencias bancarias.

La utilizacién de diferentes alternativas de pago a las tradicionales en los restaurantes ha
ido evolucionando, dejando por un lado el pago en efectivo o con tarjeta; utilizando formas
diferentes segun la evolucion de la sociedad, moneda de circulacion o uso de la tecnologia,
permitiendo asi tener diferentes opciones en forma de pago por la adquisicion del servicio
alimenticio, al igual que por la prestaciébn de dichos servicios como lo es para los
restaurantes. Una de esas opciones es la utilizacion de la moneda Bitcoin, que desde el
2009 se encuentra en curso, que se relaciona con el reconocido Satoshi Nakamoto, segun
(Rojo, 2019) Satoshi Nakamoto es la persona o grupo de personas que crearon el protocolo
Bitcoin y su software de referencia, Bitcoin Core. Satoshi no solo escribié ese documento,
sino que hizo muchas aportaciones mas: Desarrollé la primera version de Bitcoin, fue el

primer usuario de su propia criptomoneda, quien obtuvo los primeros Bitcoin.

El Bitcoin es lanzado como una evolucion de los servicios financieros, el éxito de esta
tecnologia deriva de una gran aceptacion por parte de las personas convirtiéndose en el
factor mas critico para impulsar a la criptomoneda como mecanismo de pago generalizado,
que representa multiples beneficios para los usuarios como anonimidad y bajas tarifas de
transaccion (Lopez, 2020) Una diferencia muy marcada respecto con las tarjetas es que el
Bitcoin no genera un costo adicional por su uso, su valor puede aumentar o disminuir debido

a la volatilidad que posee.



En los Estados Unidos se hizo muy popular el uso de criptomonedas y cada vez la
virtualidad esté sustituyendo la forma de hacer negocios de la manera inicial y actual de la
historia de la humanidad.

La forma de pago por medio de monederos virtuales no es algo nuevo en el mundo. Segun
(Solamo, 2018) Oimos hablar de cosas como cryptomonedas, blockchain, variables
biométricas, NFC, etc., que prometen ser la solucién definitiva, pero todas estas alternativas
a las tradicionales tarjetas, transferencias o contra reembolsos estan todavia lejos de ser
un estandar universalmente admitido por consumidores y vendedores. La forma tradicional
para efectuar el pago en los restaurantes era por medio de efectivo y tarjetas de crédito o
débito, pero se han incluido otras formas de pago como: PayPal, transferencias bancarias,
cheques y monederos virtuales, que este Ultimo poco a poco se hace mas popular en la
forma de pago. La literatura existente demuestra que la aceptacion de las criptomonedas
ha sido abordada en diferentes regiones, sin embargo, la evidencia empirica aln es limitada
y se necesita ampliar para entender cuales son los principales factores que deriven en su

aceptacion (Lopez, 2020)

La adopcion o adaptacion de un nuevo método de pago dependera de la aceptacion que
este genere, cabe mencionar que cuando se crea una nueva forma de hacer las cosas
siempre existe desconfianza de su eficacia, ventajas y riesgo que implica. Es razonable que
después de un tiempo de su uso en otros paises, empresas, usuarios y presion del entorno
o competitividad tecnoldgica se decida incluirlo tanto en la pequefia, mediana y gran

empresa para estar a la vanguardia y no ser desplazados del mercado donde operan.

De acuerdo con (Marquez Solis, 2016) Cuando hablamos de medio de pago nos referimos
a las posibilidades para usarlo para pagar con él, tanto sus posibilidades de homogeneidad,
como de transporte o su divisibilidad no se ven afectadas como lo pueden ser las del oro.
Los monederos digitales han venido a cambiar la forma de operar de las empresas debido
a que a cada cambio que se genere en la forma de comercializar, vender y comprar; implica
gestionar los procesos que las empresas realizan y buscar la manera de obtener una
oportunidad que brinde una ventaja competitiva y no ocasione una debilidad en los procesos

de negocio.



El Bitcoin es una moneda digital que ha generado un impacto de evolucién proyectada como
la moneda del futuro, con la utilizacion de medios tecnoldgicos, siendo los avances
tecnolégicos parte de esta evolucion en poder implementar en los restaurantes formas
diferentes para aceptar el pago de los clientes. Entre esta evolucion podes detallar que para
el 2019 el Bitcoin a raiz el Covid-19 también tuvo mayor oportunidad de circular en el
mercado, segun los datos oficiales reportados, hacia mediados de diciembre de 2019,
presentaron varios casos de pacientes con una extrafia neumonia, para finales de
diciembre, la preocupacién ya habia crecido lo suficiente entre los encargados de la sanidad
y el brote de la enfermedad fue reportado ante la Organizacion Mundial de la Salud (OMS)
(Caballero Parra, 2021).

La Organizacién Mundial de la Salud fue la encargada de tomar algunas medidas alternas
para continuar con ciertas actividades que permitieran a las personas desarrollar sus
actividades con precaucion, asi el gobierno de pais tomo las medidas necesarias ante su
poblacion para salvaguardar la salud y la economia; entre una de las medidas
implementadas era minimizar el uso de efectivo ya que se convertia en una fuente directa
de contagio, también realizar el cierre de establecimientos turisticos, donde detallamos a
los restaurantes, de esta manera el uso de la criptomoneda Bitcoin permitié un mayor

reconocimiento y posicionamiento en los mercados internacionales.

Ventajas e inconvenientes derivados del uso de los Bitcoin

Entre las ventajas del uso de Bitcoin cabe destacar:

v Libertad de pagos ya que permite enviar y recibir cualquier cantidad de manera
instantanea, desde cualquier ubicacion del mundo y a cualquier hora del dia. Sin
depender de los horarios de los bancos, ni de las fronteras entre paises.

v Otra de las ventajas de las que se benefician los Bitcoin, es que los pagos que se
realizan con ellos presentan tasas muy bajas o incluso ninguna. La inclusion de
tasas en las transacciones hace que estas se procesen con prioridad al resto.

v Menores riesgos para los comerciantes. Las transacciones que se realizan con
Bitcoin no contienen datos personales de los clientes y, ademas, son irreversibles.
Esto proporciona a los comerciantes cierta proteccion frente a pérdidas originadas
por fraudes o devoluciones de caracter fraudulento. Ademas, los Bitcoin permiten a

los comerciantes la posibilidad de operar en nuevos mercados que no cuentan con



la disponibilidad de tarjetas de crédito o en los que la probabilidad de que se realicen
actividades fraudulentas es altamente elevada. Todo esto proporciona a los
comerciantes una mejora de las comisiones, unos mercados mas amplios en los
gue operar y unos costes administrativos mucho menor.

v Seguridad y control. No es posible que los comerciantes impongan cargos no
deseados a los usuarios, como si puede ocurrir con otros métodos de pago.
Ademads, el hecho de que el uso de Bitcoin no esté necesariamente asociado a los
datos personales del usuario hace que se confiera un alto nivel de proteccioén frente
a posibles robos de identidad, por lo que nos referimos a seguridad en cuanto a
suplantacion de identidad se refiere y no a la seguridad de nuestro dinero, que como
ya hemos visto antes dependera del tipo de cartera virtual que hayamos elegido.

v Neutral y transparente. Toda la informacién correspondiente al suministro de Bitcoin
se encuentra disponible para el uso o verificacién por parte de cualquier usuario.
Ademéds, no es posible que los individuos o las organizaciones manipulen o

controlen el protocolo Bitcoin.

A pesar de presentar bastantes ventajas, también tiene ciertos inconvenientes. Entre estos
destacan:

v Bajo grado de aceptacion. Al tratarse de algo bastante nuevo, no es conocido por
mucha gente. Esto hace que la lista de negocios que los aceptan como método de
pago sea bastante reducida. Todavia es necesario un gran crecimiento que lo
expanda y haga que los empresarios puedan beneficiarse de su efecto de red, el
cual consiste en que la utilidad de una persona se ve directamente influida por el
consumo de otra.

v Alta volatiidad. Como ya hemos indicado en apartados anteriores, el Bitcoin es
altamente volatil. Esto se debe a que tanto el nimero de negocios que los usan,
como el de Bitcoin totales que se encuentran en circulacién, es reducido en
comparacion con los niveles que podria alcanzar. Esto conlleva que shocks de
magnitudes pequefas, como pueden ser actividades empresariales o intercambios,
generen grandes cambios en los precios. Se espera que a medida que el mercado
y su tecnologia se vaya desarrollando, esta gran volatilidad se reduzca, aunque esto
no se sabe con exactitud.

v Desarrollo en curso. Todavia necesita que se desarrollen algunas de sus
caracteristicas que se encuentran incompletas, como pueden ser herramientas o

servicios que hagan el uso del Bitcoin mas seguro y accesible para todos los
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individuos. Al tratarse de algo tan nuevo, se encuentra en periodo de maduracion
(Bitcoin Project, 2019).

Bitcoin: Factores de Ofertay Demanda
A continuacion, una tabla que muestra de manera resumida los factores que afectan a la oferta

y a la demanda de Bitcoin:

Factores que afectan ala oferta Factores que afectan ala demanda

Transacciones realizadas

. _ Aceptacion general de la moneda
Oferta determinada algoritmicamente

Regulacion del gobierno

Noticias de eventos

Factores de Oferta de Bitcoin

Diferenciacién con las monedas tradicionales

Tal como se ha expuesto anteriormente, no hay ningun ente central que regule la oferta de
Bitcoin. Ningln gobierno ni ninguna autoridad centralizada, como pasa con las monedas
tradicionales, pueden manipular la oferta de Bitcoin. En su lugar, la moneda es gobernada por
unas normas criptograficas que son hechas cumplir por una red descentralizada de
ordenadores. Paraddjicamente, ya podemos saber exactamente la oferta de Bitcoin en
cualquier momento del tiempo, sin saber cual sera la demanda. A diferencia de los bancos
centrales, que intentan ajustar la oferta de moneda dependiendo de su demanda, esta manera
de ofrecer Bitcoin se encuentra totalmente apartada de “escuchar’ la demanda. En otras
palabras, la oferta de Bitcoin sigue amplidndose de la misma manera independientemente de
cudl sea la demanda en aquel momento.

Por lo tanto, ya hay un primer factor a destacar: la oferta de moneda no esta sometida a ningan
banco central ni gobierno, sino al propio sistema, que crea nueva oferta mediante un algoritmo

matematico. (Gonzalez, 2017)
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Industria restaurantera

Comer fuera de casa, se ha constituido algo comun en estos dias y deja una serie de
experiencias gastronémicas en funcion a lazos familiares, amistosos y laborales, por lo cual
los clientes no sélo acuden a los restaurantes por razones netamente de celebracion, sino
de caracter hedonista. (ONG y Ramayah 2018)

El restaurante es un lugar donde se experimenta el entusiasmo, el placer y un sentido de
bienestar personal. En afios recientes, un nimero creciente de restaurantes han tomado la
decision del cuidado espacial del entorno fisico. También Illamado atmésfera o
ambientacion. Algunos propietarios de un restaurante sostienen que el entorno fisico puede
ser el determinante para la eleccién de un restaurante (Lombardo y Cabiddu 2017). Los
clientes pueden buscar una experiencia gastrondmica totalmente diferente de su domicilio,
y el entorno fisico puede resultar un estimulante para atraerlos a la visita y al consumo como
parte integradora de la comida. Los servicios entregan ventajas que a menudo son
intangibles y complejas de evaluar en la eleccion, evaluacién, compray consumo. El servicio
de un restaurante y la calidad de su comida no se pueden juzgar hasta que son
experimentados. Asi, los clientes buscan sefiales tangibles para predecir lo que el
restaurante proporciona para una posterior valoracioén, visita, consumo y permanencia al
mismo. Esto mismo puede ser un determinante importante en la categorizacion de

restaurantes, como servicio rapido, ocasional, familiar y de alta gama.

Cada vez mas clientes esperan una experiencia gastronémica. Los propietarios de un
restaurante hacen el esfuerzo con disefios innovadores y emocionales. La importancia
creciente en el interiorismo y decoracion ha sido el referente para el crecimiento de un
restaurante. Por esto es importante entender el rol de los factores que influyen para obtener

la experiencia del cliente, en la industria restaurantera.

Cuando un restaurante planea conseguir una imagen destacada recurre al interiorismo, en
cuanto a su estado y material de sus componentes: como techos como atractivo en el

restaurante, materiales de la pared que pueden ser de madera, ladrillo, cristal, piedra, yeso,
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hormigon, metal, papel pintado o plastico; estos materiales pueden tener colores diferentes,

logrando comunicar una imagen atractiva para atraer a sus clientes.

La perspectiva de enfoque del disefio del entorno fisico ha llegado a ser parte fundamental
de una ventaja competitiva para muchos servicios, en este caso los restaurantes, a través
del cual se trata de impresionar a sus clientes con el objetivo de alcanzar experiencias por
medio de procesos de comunicacion, cuyo objetivo es proporcionar momentos que superan

sus expectativas y generar recuerdos del mas alto nivel emocional.

La imagen del restaurante tiene una gran influencia y puede actuar positiva 0 negativamente
en la percepcion del cliente, que debe cambiarse 0 mejorarse segun los requerimientos del

cliente, acorde a las tendencias del mercado.

Modelos conceptuales de servicio en restaurantes

Los fracasos del restaurante son en parte resultado de la carencia de una direccion de
orientacion estratégica, en medicién y concentracion de la satisfaccién del cliente. Por lo
tanto, el papel de los gerentes del restaurante se puede describir como un elemento
principal para dirigir la industria del restaurante con éxito. La brecha entre restaurantes que
desean saber las expectativas de los clientes y sus percepciones, son representadas a
través de instrumentos de medicion de servicio. Los clientes raramente consideran cada
atributo de un producto/servicio independientemente haciendo decisiones adquisitivas,
consideran todos los atributos del servicio de manera conjunta (Guillet, Law y Kucukusta
2017).

Coémo Funcionan las Transacciones de Bitcoin

.Entonces cémo funcionan las transacciones de Bitcoin?

Para entender esto, considere algo que probablemente sea mas familiar: el sistema de

contabilidad de un banco. Después de que alguien emite un cheque para pagar un bien o

servicio, el destinatario va a su banco a depositar el cheque. Suponiendo que ambos clientes

tengan una cuenta en este banco, el banco solo tiene que debitar la cuenta del remitente y

acreditar la cuenta del receptor. Todo el proceso requiere agregar solo dos entradas en el libro

de contabilidad del banco. Los funcionarios del banco no entran en una béveda, sacan la

cantidad exacta del alijo de monedas y billetes del remitente y luego lo colocan en el alijo de
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monedas y billetes del receptor. La contabilidad utilizando un libro mayor fue un invento historico
clave que hizo que la transferencia de dinero fuera mucho menos laboriosa. El equivalente de

un cheque bancario en Bitcoin es una transaccion.

Bitcoin maneja un tipo especial de libro mayor llamado blockchain o cadena de bloques. Miles
de personas que ejecutan el software de validacion de Bitcoin verifican la cadena de bloques
continuamente en lugar de una autoridad central. Cada persona que ejecuta el software guarda
una copia de todo el libro mayor y verifica las nuevas entradas. Esto se llama ejecutar un nodo
completo. Cada nodo completo verifica constantemente para hacer cumplir las mismas reglas
de Bitcoin, y de esta manera, ninguna autoridad central puede editar arbitrariamente los
registros para robar Bitcoin o gastar Bitcoin que no tienen. La cadena de bloques de Bitcoin se
conoce como una cadena de bloques publica porque cualquiera puede ver el registro de las

transacciones.

Los propietarios de Bitcoin realizan transacciones de la misma manera que podrian escribir un
cheque. Especifican la cantidad y luego firman el cheque. Pero en lugar de garabatear sus
nombres en un papel facilmente falsificable, los propietarios de Bitcoin firman sus transacciones

con una firma digital mediante criptografia.

Esta firma digital se crea utilizando un secreto so6lo conocido por el propietario de los Bitcoin.
Ese secreto se llama clave privada. Con la clave privada, el remitente puede hacer una firma

digital que demuestre al receptor que el remitente posee los Bitcoin.

Los usuarios almacenan sus Bitcoin en una billetera, que es un software que se ejecuta en una
computadora, teléfono o hardware especializado. Cada segundo, las nuevas transacciones de
Bitcoin se inician desde billeteras de todo el mundo, pero no hay un procesador central de
pagos. En cambio, los mineros de todo el mundo compiten para registrar transacciones en el
libro mayor. Ejecutan sus equipos informaticos y tratan de encontrar un nimero escaso en
particular. Cada 10 minutos aproximadamente, un minero de Bitcoin en algun lugar del mundo
encuentra una prueba de trabajo y la combina en un bloque con un grupo de transacciones que
han estado esperando ser procesadas. El minero luego envia este bloque a la red Bitcoin para

su validacion.
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Cada bloque es como una nueva pagina en el libro mayor global de Bitcoin, y los nodos
completos en la red verifican que las transacciones contenidas en el mismo sean validas.
Cualquiera puede ejecutar un nodo completo, por lo que miles de usuarios verifican
constantemente la validez de cada nuevo bloque. Si la red confirma que el bloque propuesto
por un minero es valido, entonces el minero recibe una recompensa de 12.5 Bitcoin nuevos, y
el bloque y todas las transacciones que contiene se convierten en una parte permanente de la
historia de Bitcoin. Al momento de escribir este articulo, una transaccion tipica de Bitcoin tarda
menos de una hora en completarse en la cadena de bloques.

La cadena de blogues de Bitcoin recibe su nombre del hecho de que es la coleccion de todos
los bloques, o todas las paginas, en el libro de contabilidad histérico. En otras palabras,
blockchain es el libro de contabilidad completo e inmutable de todas las transacciones en la red

de Bitcoin desde su creacién en enero de 2009.

Hay miles de nodos completos que forman la red de Bitcoin. Cada nodo completo valida
independientemente los nuevos bloques propuestos por los mineros. Los requisitos bastante
modestos de hardware significan que la mayoria de las computadoras portatiles modernas
pueden ejecutar un nodo completo de Bitcoin. Dado que ejecutar nodos completos sigue siendo
relativamente barato y asequible, la red permanece descentralizada. (Ajiboye & Buenaventura,
2019).

Transacciones de ventas:

Las transacciones de ventas han sido utilizadas en el paso del tiempo como un acuerdo
comercial que se realiza entre dos partes, desde la antigiiedad antes del nacimiento de Cristo,
existian relaciones comerciales entre los comerciantes que se trasladaban de un lugar hacia
otro con fines turisticos, médicos, comerciantes, educativos, entre otros, realizando pequefios
convenios con las personas que prestaban el servicio de alimentacion, econémicamente
hablando, en muchas ocasiones el intercambio se basaba en articulos 0 compensacion

monetaria; el acuerdo se debia en base a la necesidad de
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adquirir o vender un servicio, segun (Arenal Laza, 2018) el sector comercial engloba las
actividades que suponen el intercambio de productos y servicios, efectivamente hace algunos
afios se podia realizar intercambios de granos basicos, articulos o dinero por el pago de un
producto o servicio. Con el paso del tiempo esto fue cambiando y utilizando Unicamente dinero

por el pago de un servicio adquirido.

Los restaurantes tuvieron que adoptar mecanismos tecnholdgicos para ser efectivas dichas
transacciones, segun (Arenal Laza, Operaciones de caja en la venta. UF0035., 2019) a partir
de 1970 las cajas registradoras se digitalizaban, surgiendo algunos softwares de ordenador
integrados con lectores de tarjetas de pago. En la década de los 80 su popularidad tan grande
que se encontraban en mas del 80% de las personas del mundo. En los afios setenta se
reconocia mas de los aparatos tecnoldgicos utilizados, tomando en cuenta las funciones y
beneficios que producian en las operaciones, segun (Arenal Laza, Operaciones de caja en la
venta. UF0035., 2019) las cajas registradoras son un aparato electrénico o mecéanico en el que
se pueden calcular y registrar transacciones comerciales asimismo dispone de un cajon
grande que se guarde alli el dinero. Donde se puede imprimir una factura o un recibo para el
cliente, el cual debe cumplir con las disposiciones legales segun sea el pais. Para fomentar la
trasparencia por la prestacion de un servicio dentro del restaurante surgié el brindar un
comprobante para garantizar que existia un ticket o factura que validaba el servicio prestado,
como detalla (Arenal Laza, Direccion y estrategias de ventas e intermediacién comercial ,
2018), puede ser aceptado como un justificante de pago aceptado de manera universal, siendo
un modo de fomentar la transferencia en las transacciones comerciales, generando confianza

entre comprador y vendedor.

Las transacciones de venta siempre han estado presentes en las actividades comerciales de
las empresas, por tal razén se apoyan en desarrollar estrategias de venta que les permita
hacer efectiva una venta. Segun (Guerra Mufioz) En los préximos afios, los profesionales
negociadores desarrollardn nuevas estrategias y ventajas competitivas al poder disponer de
informacion de valor en los momentos clave o criticos del proceso de negociacion, para hacer
propuestas, intercambios y tomar decisiones o aceptarlas, con una disponibilidad inmediata.
La tecnologia ha llegado a las empresas para potenciar el maximo desempefio de estas, sin
duda alguna los restaurantes son los que tienen oportunidad de sacar provecho de la
tecnologia en las diferentes actividades que realizan como negocio. Cabe destacar que, en la

actualidad, ya no es tan necesario visitar el establecimiento para realizar
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una compra por parte del cliente, solamente se necesita un dispositivo con acceso a internet
para que los clientes o poténciales clientes revisen el menu de los restaurantes y

seleccionen los productos que requieren y efectuar la compra.

El pago electronico facilita a las personas realizar sus compras desde la comodidad de sus
casas, trabajos o donde se encuentren y ahorrarse tiempo en ir al lugar fisico. Los recursos
tecnoldgicos estan para que las empresas los utilicen estratégicamente y lograr una mayor
rentabilidad, no es obligatorio invertir demasiado en dichos recursos solo basta en saber
utilizar los recursos que se tienen disponible y lograr colocarlos a favor de los restaurantes,
pero si se tiene la posibilidad de invertir en los recursos tecnolégicos es de hacerlo porque

cada vez se hace mas necesario para cualquier empresa.

Las transacciones de venta electrénicas son mas comunes en cualquier empresa y por
consiguiente representan un porcentaje dentro del porcentaje de venta total, el restaurante
que no cuente con el servicio delivery esta en una gran desventaja porque cada vez la

compra electrénica cobra mas fuerza.

Las atenciones a los clientes y controles de inventario actualmente estan siendo
gestionadas por sistemas que cuentan los restaurantes, ya no es necesario llevar la cuenta
siempre que se toman los insumos y conocer la cantidad que queda en existencia para su
uso, de esta forma se tiene un mejor control que insumos se agotan y se necesita abastecer
nuevamente y de cuales no. Segun (Arenal Laza) El stock de una empresa puede definirse
como el conjunto de materiales y articulos que la empresa almacena en espera de su
utilizacion o venta posterior. De igual manera los restaurantes tienen mejor control de su
stock disponible para la venta diariamente, conocen que platillos del mend son mas
populares y cuales no.

Las estrategias que los restaurantes utilizan para la venta son diversas, pero tienen el
mismo fin, persuadir a los consumidores para lograr cerrar ventas y asi aumentar los niveles
de venta de mes a mes o temporada. Cada vez es mas comun ver marketing digital que el
tradicional, debido a que las personas hoy en dia pasan mas pendientes de su movil y redes
sociales que de su alrededor. De acuerdo (Guerra Mufioz) una gran cantidad de personas
toma a diversion la nueva tecnologia para comunicarse y socializar, y la estan trayendo a

las casas y oficinas. Precisamente en este punto es indispensable disefiar estrategias que
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generen mayor trafico en los medios digitales que se cuentan para mostrar los productos y

motivar a la compra de la oferta que tienen los restaurantes.

Tendencias existentes en las entregas del comercio electrénico
En los entornos tecnoldgicos prima la inmediatez. Las personas prefieren poseer el
producto de manera rapida o inmediata. De ahi que con frecuencia sea conveniente
modificar los modelos productivos o los canales de distribucion, y la adaptacion de la
inteligencia artificial y las tecnologias de la informacion y la comunicacién para ofrecer mas

dinamismo en las entregas, mayor seguridad en los trazados y facilidad en las formas de

pago.

Hiperconectividad
e Se promueve la integracion y la gestion centralizada del canal en linea (online) y
los canales fisicos tradicionales (offline).
e Se tiende a conectar la tienda fisica y la tienda online para promover las entregas
puntuales y prestar un mayor servicio al cliente.

Sistemas de pago sin contacto
e Permiten pagar una compra utilizando tecnologias como la identificacion por
radiofrecuencia o la de campo cercano, incorporadas en distintos tipos de
dispositivos, como tarjetas o teléfonos celulares, por ejemplo. El pago de una
transaccién se realiza simplemente acercando el dispositivo a un lector del terminal

punto de venta. (Hernandez Ramos, 2020)

E-commerce o Comercio Electronico consiste en la distribucién, venta, compra, marketing
y suministro de informacion de productos o servicios a través de Internet. Conscientes de
estar a la vanguardia, las Pymes no se han quedado atras en este nuevo mercado, por lo
que han hecho de los servicios de la red un lugar que permite acceder a sus productos y
servicios durante las 24 horas del dia. Esto quiere decir que cada empresario debe ver
Internet como una fuente de crecimiento para su negocio. Aventurarse en el comercio
electronico es una excelente oportunidad para que las empresas aumenten sus niveles de

ventas en sus productos y servicios.
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Los beneficios que entrega Internet a las empresas son mdltiples, y entre ellos se

encuentran:

Globalizacion: El comercio electronico permite ofrecer productos y servicios a
personas en cualquier parte del mundo.

Cobertura: Millones de usuarios a diario buscan informacién en la Web y un gran
porcentaje de ellos ya compra de manera online, los usuarios tienen acceso a
cualquier tipo de informacién sobre productos, caracteristicas, disponibilidad y
precios.

Accesibilidad: En el mundo online el consumidor tiene acceso a la descripcion y
compra de un producto en todo momento.

Reduccién de gastos: Tener un negocio de e-commerce (Comercio electrénico),
permite ahorrar en personal, en espacio fisico y en insumos, por ejemplo; se
economiza en papel. Si antes todo tipo de publicidad debia ser impresa para lograr
una buena difusién hoy, al estar online, se pueden crear verdaderas campafas en
formato digital y ser difundidas por la Web.

Comunicacién: Internet da la posibilidad de recibir: comentarios, solicitudes,
reclamos o felicitaciones por parte de los clientes, esto es un aporte ya que ayuda
a percibir las nuevas exigencias e intereses que van surgiendo en el mercado, el
cual cambia de manera constante. A través del comportamiento que tiene el
comprador on-line, se logra comprender los intereses de la gente y sus habitos de
compra, por ejemplo; se puede saber cudles son los horarios donde la gente mas

compra.

El comercio electrénico se presenta como una gran oportunidad para las pequefas y

medianas empresas cuando éstas se preocupan de todos los aspectos que son necesarios

para un buen funcionamiento.

Esto es una forma para que las pequefias y medias empresas puedan fortalecer su oferta

gracias al e-commerce (Comercio electrénico). La tarea de cada empresa que quiera vender

online es invertir en un buen canal electrénico que cumpla con los requisitos de calidad

como: disefio del sitio, medios de pago, disponibilidad de productos, seguridad, facilidad de

compra, opciones de entrega, garantia y servicio de postventa.
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La incorporacion de este nuevo método de ventas permite que los clientes accedan de
manera simple y desde cualquier parte del mundo a los productos y servicios que una
empresa ofrece. (Arenal Laza, 2018)

Rotacion de productos
La rotacion es sinénimo de rentabilidad. Conocer cuénto rotan los productos es la esencia
y la base del comercio, ya que nos informa de la cantidad de veces que se han renovado

las existencias.

La rotaciébn se mide durante un periodo de tiempo, normalmente es un afio, aunque en
ocasiones se mide en el periodo de la duracién de una accién o de una campafia especifica.
La mayoria de los puntos de venta abastecen sus establecimientos y colocan la venta en
sus lineales miles de productos que se sabe cuando los han comprado por la factura de
compra, pero no se sabe cada cuanto se venden.

En ocasiones, el establecimiento compra por impulso y por las recomendaciones o
prescripciones del proveedor, sin tener claramente fijadas las directrices de compra del
producto. Adicionalmente, no se ha fijado ningun objetivo de venta individual a cada articulo,
si no en grupo y principalmente en acciones, compafias 0 promociones. La ausencia de
objetivos de venta implica ademas desconocer las cantidades a comprar. Si se establece
un numero de articulos y referencias a vender, es posible determinar la rotacion y analizar

la evolucion.

Segun (Cruz Fernandez, 2017), la rotacién en el almacén de la empresa indica el nimero
de veces que se renueva la mercancia en un periodo de tiempo establecido para su estudio

y analisis.

Medir el tiempo que cada producto permanece en el almacén hasta su venta es un dato
importante para la empresa, ya que no hay que olvidar que las existencias del almacén son
inversion econémica de la empresa que, cuanto antes rote, antes se recuperara. Ademas
del tiempo que la empresa tarda en recuperar su inversion, la rotacion de la mercancia en
el almacén también avisa y prevé la posibilidad de que el producto pase a ser obsoleto. La

férmula para el célculo de la rotacion del stock en el almacén es:
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Rotacion = Salida existencias por ventas

Existencias medias por compras

Los datos de la rotacion del stock de la mercancia en el almacén pueden indicar:

e Valores superiores a la unidad; es un valor correcto, ya que indica que se aprovisiona y
se vende cerca de la misma cantidad, por lo que no se acumula mercancia en el
almaceén.

e Sies un dato elevado, indica gran movimiento de mercancia en el almacén.

e Un indice por debajo de la unidad indica poco movimiento de la mercancia.

Hay que tener siempre presente el denominado IR (indice de rotacion), ya que es la clave
de todo para el funcionamiento de la actividad. Si nos preguntamos cual es la media de
rotacion o cuantas veces tenemos que vender un articulo, resulta complejo definir
linealmente este concepto, puesto que influyen muchos aspectos. Si nos ponemos en el
caso extremo, como es el de los puntos de venta de alimentacion, la rotacion suele estar
entre 25/30 veces por articulo. El indice de rotacion indica el nimero de veces que el stock
rota o se vende en relacién con un periodo determinado de tiempo. Cuando mas alto sea
mejor pues indica que el producto entra y sale a menudo del punto de venta y esto es como
consecuencia de las ventas que suponen salidas y compras a proveedores que son
entradas de stock.

Para tener una Gptima rotacion del lineal es Gtil seguir estas recomendaciones:
e Larotacion de los articulos es vital para el punto de venta.
e Cuando un articulo no ha rotado en un periodo determinado no se ha vendido, lo
mejor es sustituirlo de inmediato. (Arenal, 2018)
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Inventario
Es necesario que las empresas lleven algin control de sus inventarios para asegurar la
continuidad del proceso productivo. Pero un control excesivo de todos y cada uno de los
articulos tendria un coste excesivo, por lo que es necesario determinar qué control se
establece para evitar este sobre costo. Inventario es una relacion de los bienes de que se
disponen, clasificados segun familias y categorias, por lugar de ocupacion.

Las empresas tienen la obligacion de realizar inventario y es necesario que esté se ajuste
a larealidad, ya que una sobre valoracion del mismo hace que el valor de una empresa sea
mayor que una infravaloracion hara que los impuestos que tengamos que pagar sean

menores.

Existen distintos tipos de inventario:
e Periddico: se produce una vez al afio y se extiende a todos los articulos.
e Ciclico: suele tener una periodicidad inferior al afio, también suele ser extensible a
todos los articulos.
e Permanente: se hace teniendo en cuenta algun factor que nos interese: por valor,
por marketing. Se pueden establecer distintas frecuencias en funcion del factor

considerado.

Principios y métodos de valoracion de inventario:
Existen otros métodos de control de inventarios, ademas del método de clasificacion de
inventarios y son los denominados primero en entrar, primero en salir y ultimé en entrar,
primero en salir, sin las dos evaluaciones comunes de inventario que utilizan las empresas

para tener en cuenta una vez que se vende.
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Cada método de valoracion tiene ventajas e inconvenientes y dadas las ramificaciones
financieras, las pequefias empresas deben considerar la importancia estratégica de
seleccionar el enfoque adecuado.

Fundamentos y beneficios del inventario primero en entrar, primero en salir
El inventario denominado primero en entrar, primero en salir. Con este método de
evaluacién de inventario, la empresa cuenta el valor de inventario recibido en primer lugar
cuando se hacen las ventas. Una de las razones mas comunes que una empresa decide
usar este tipo de inventario es porque es una forma mas natural en linea recta, ya que se
cuenta el primer inventario como en los primeros articulos vendidos. Esto lo hace

especialmente Util cuando el seguimiento de los articulos del inventario es simple.

Desventajas del inventario primero en entrar, primero en salir
Una desventaja importante con este tipo de inventario es que, asumiendo que los costos de
inventario han aumentado con el tiempo, el ingreso tributable que es tipicamente mas alto
debido a que el costo de inventario inicial recibido suele ser inferior. Otro reto asociado con
este enfoque se produce cuando la empresa compra cantidades variables de inventario en

diferentes momentos que son dificiles de localizar.

Fundamentos y beneficios del inventario ultimé en entrar, primero en salir
El inventario denominado ultimo en entrar, primero en salir, esta contando el inventario mas
reciente con los primeros articulos vendidos. En realidad, esto ofrece un aspecto mas
realista de los costos de mercado del inventario que se vende, ya que se venden poco
después de recibido. La razén principal de algunas compafiias que elige este tipo de
inventario en los periodos de inflacion, sin embargo, es que ayuda a mantener los ingresos
fiscales actuales bajos, ya que sus compras mas recientes suelen tener una base de costo

mas elevado.

Desventajas del inventario ultimo en entrar, primero en salir
Una desventaja principal con la eleccion de un método de valoracién ultimé en entrar,
primero en salir es que por lo general no se puede cambiar a primero en entrar, primero en
salir durante un periodo considerable. Como se vende mas inventario, gestionas el
inventario recibido anteriormente causando a menudo una discrepancia grande entre los

precios actuales del mercado y base de costos en el inventario inicial.
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Los justificantes de pago
Con el objetivo de facilitar las transacciones comerciales y dotar a las relaciones
empresariales de mayor confianza y homogeneidad, existen toda una serie de procesos y
documentos usados por todo el mundo, que tiene la finalidad muy concreta, con el fin de
gue haya un lenguaje empresarial comun. Al igual que se acepta los billetes y monedas
como medio de pago universal, asi pasa con determinados documentos, tales como los

recibos.

El recibo se trata de un documento mercantil, sirve como un comprobante de pago con
plena validez legal. Ademas, en el caso de qué se realice alguna reclamacién por la otra
parte, podremos mostrarle el recibo que confirma que el pago ha sido realizado. Estos
documentos se hacen por duplicado, incluso a veces por triplicado, ya que se envia unas
copias a cada una de las partes que intervienen en la operacién. Estos recibos son emitidos
por la empresa que reciben un pago, ya que de esta forma informan al cliente que ya han
recibido el dinero. Un recibo se trata de un documento que sirve como justificante o aval de

gue efectivamente sea pagado un producto o servicio

El recibo puede ser emitido Unicamente por el acreedor o la persona que generé la factura
y que, por tanto, proporciona el servicio o producto que consume. Este recibo sera

entregado al receptor de dicho bien o servicio.

Recibo de caja de ingreso
Rotacion de cada producto, de los ingresos realizados, deben configurar los datos del
importe en numeral y en literal, el nombre de la persona o empresa de quién se recibe el
cheque o el dinero en efectivo, el campo donde se describe brevemente el pago realizado,
la fecha y lugar de la emision y el campo donde figura la firma del cajero que es la persona

que recibe el cheque en dinero.

Diferencias entre facturay recibos
Tanto el recibo como la factura son documentos que tienen el objetivo de informar sobre el
costo de un bien o servicio que se contrata. Por tanto, es el proveedor de dichos bienes o

servicios quien emite estos documentos. Basicamente, la principal diferencia entre el recibo
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y factura es el momento en que el proveedor da el documento al consumidor. La finalidad

de ambos documentos es bien distinta: la factura tiene caracter impositivo, el recibo no.

Las principales diferencias entre el recibo y la factura:

e Un recibo se emite como comprobante de una operacién de compraventa tras
realizar dicha transaccion; la factura acredita legalmente que esa operacion
comercial se ha realizado.

e La factura se emite con fines tributarios y contables; el recibo, no, se emite por el
proveedor sélo después de recibir el pago.

e La factura se emite en cuanto a la transaccion se realiza, pero antes del pago.

e Elrecibo es un registro del pago; la factura es un registro de la solicitud del pago.

2.1.2. Vigencia de laley Bitcoin en El Salvador

El Salvador se suma a los paises que aceptan pagos con criptomonedas y la existencia de
cajeros automéaticos bien sea para el canje de monedas digitales por moneda local o de la
compra de Bitcoin, asi como también realizar compras con la aplicacion que impulso el
gobierno. Desde junio del 2021 los salvadorefios recibieron por parte del actual gobierno de
El Salvador, liderado por el presidente de la Republica Nayib Bukele, la cantidad de treinta
dolares equivalentes en Bitcoin, incitando al pueblo salvadorefio a abrir una billetera
electronica creada por este mismo gobierno, conocida por Chivo Wallet, donde cada usuario
tenia a disposicion el poder utilizar dicho dinero en transacciones por medio de uso de la
Chivo Wallet; desde esa fecha los salvadorefios estuvieron relacionados e interesados en
su mayoria en la moneda Bitcoin, considerando el hecho de hacer uso del dinero

proporcionado por el Gobierno.

Desde septiembre del 2021 en El Salvador se utiliza el Bitcoin como segunda moneda de
circulacion nacional, es decir moneda de curso legal, el presidente Nayib Bukele con su
gabinete se encarg6 de tomar medidas estratégicas para posicionar en diferentes lugares
dentro de los departamentos puntos de Chivo Wallet, para poder hacer uso de cajeros
automaticos para la transacciones, donde la ley rige a todas las empresas registradas hacer
uso obligatorio de este canal de cobro, facilitAndole a los clientes otra alternativa de pago

por los servicios o productos adquiridos.

25



La Chivo Wallet se encargd de proporcionar un terminal punto de venta a los diferentes
establecimientos de esta manera podrian realizar el cobro correspondiente a los clientes.
Los establecimientos que prestan el servicio de alimentacion en los restaurantes desde
septiembre del 2021 han adquirido el reto de poder avanzar con la implementacion de este
sistema de cobro, permitiendo contar con mayores formas de cobrar y recibir el pago por
los servicios prestados a los clientes. Segun (Solamo, 2018) “La venta online tiene mucho
en comun con la venta tradicional en tienda fisica. Al fin y al cabo, no deja de ser comercio
en primer lugar.” La forma de vender ha evolucionado a través de los anos, ya no basta solo
la venta tradicional sino también la venta online debe estar presente en todas las empresas
debido a que se ha convertido en una necesidad para los consumidores y una oportunidad
para las organizaciones, la fuente de ingresos que mantiene a toda empresa a flote son las
ventas que realiza dia a dia, por tal razén debe buscar una forma que le permita vender
mas. Los restaurantes han realizado diversas estrategias para poder vender mas, el uso de
internet no solo permite lograr mayores ventas, aun mismo tiempo conlleva a modificar o
cambiar la forma de hacer las cosas, la organizacion, la estrategia empresarial, asi como
también tomar en cuenta la forma de pago, segun (Solamo, 2018) “Cuando alguien hace
una compra en una tienda online no estd comprando exclusivamente el producto deseado.
Esta solicitando también que se lo entreguen en su domicilio o donde desee recibirlo, en un
plazo determinado y bajo unas ciertas condiciones establecidas en el momento de la

compra”.

Los restaurantes en El Salvador Unicamente se han caracterizado en utilizar métodos de
pagos tradicionales, pero a través de la pandemia y los cambios generados en el comercio,
se vieron obligados a modificar e innovar sus sistemas de cobro, reinventando plataformas
de uso comercial para estar prestos a la solicitud del cliente; tomando en cuenta las medidas
generadas por el Organismo Mundial de Salud, por las indicaciones y restricciones que el
gobierno implemento en sus momento, los restaurantes tuvieron que parar sus operaciones
en Marzo 2020 desde que se dio la pandemia marco un antes y un después en la historia
de los restaurantes, cerrando sus puertas a los comensales, pero en Mayo 2020 continuaron

operando con el sistema delivery.
El servicio delivery en El Salvador, se convirtié pese a la pandemia en una de las estrategias

gue los restauranteros utilizaron para seguir prestando los servicios de alimentacion y que

en la actualidad continta funcionando como estrategia de la prestacion de sus servicios
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alimenticios, este servicio delivery desde septiembre del 2021 se ha encargado de utilizar
esta forma de cobro al cliente, desde que el comensal solicita la orden a través de una
aplicacion o a través de una llamada telefénica, generalizando el cobro inmediatamente la
orden ha sido registrada. Ademas, los restaurantes que operan con puertas abiertas para

los clientes utilizan este sistema de cobro.

El pago online es diferente al pago tradicional porque no se tiene el dinero en efectivo sino
de una forma virtual, asi como hoy en dia ya no es necesario ir hasta el establecimiento a
realizar una compra tampoco es necesario llevar efectivo a la mano, debido a que las
transacciones de venta que realizan las empresas, en este caso los restaurantes tienen la

posibilidad de realizarlo de forma virtual.

La llegada del Bitcoin a El Salvador ha generado que las empresas realicen cambios en su
estrategia empresarial ya que no contaban con el método de pago por medio de la moneda
digital, la grande empresa debe estar a la vanguardia de todos los cambios que la virtualidad
genere en el mundo en los procesos que realizan sus restaurantes para aprovecharlos y
tomar ventaja competitiva frente a la competencia. El Bitcoin para la grande empresa no ha
sido opcional sino una necesidad debido a la Ley de Bitcoin y por lo tanto debe adaptarse

a lo que la ley exige.
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Ley Bitcoin
Capitulo |
Disposiciones generales

Art. 1. La presente ley tiene como objeto la regulacién del Bitcoin como moneda de curso legal,
irrestricto con poder liberatorio, ilimitado en cualquier transaccion y a cualquier titulo que las
personas naturales o juridicas publicas o privadas requieran realizar. Lo mencionado en el
inciso anterior es sin perjuicio de la aplicacién de la Ley de Integracion Monetaria.

Art. 2. Eltipo de cambio entre el Bitcoin y el dolar de los Estados Unidos de América en adelante
doélar sera establecido libremente por el mercado.

Art. 3. Todo precio podra ser expresado en Bitcoin.

Art. 4. Todas las contribuciones tributarias podran ser pagadas en Bitcoin.

Art. 5. Los intercambios en Bitcoin no estaran sujetos a impuestos sobre las ganancias de
capital al igual que cualquier moneda de curso legal.

Art. 6. Para fines contables, se utilizara el délar como moneda de referencia.

Art. 7. Todo agente econémico debera aceptar Bitcoin como forma de pago cuando asi le sea
ofrecido por quien adquiere un bien o servicio.

Art. 8. Sin perjuicio del accionar del sector privado, el Estado proveerd alternativas que permitan
al usuario llevar a cabo transacciones en Bitcoin, asi como contar con convertibilidad automatica
e instantanea de Bitcoin a ddélar en caso de que lo desee. El Estado promovera la capacitacion
y mecanismos necesarios para que la poblacién pueda acceder a transacciones en Bitcoin.
Art. 9. Las limitaciones y funcionamiento de las alternativas de conversiébn automatica e
instantanea de Bitcoin a dolar provistas por el Estado seran especificadas en el Reglamento
que al efecto se emita.

Art. 10. El Organo Ejecutivo creara la estructura institucional necesaria a efectos de aplicacion

de la presente ley.
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Capitulo 1l
Disposiciones finales y transitorias

Art. 11. El Banco Central de Reserva y la Superintendencia del Sistema Financiero emitiran

la normativa correspondiente dentro del periodo mencionado en el articulo 16 de la presente
ley.

Art. 12. Quedan excluidos de la obligacion expresada en el articulo 7 de la presente ley,
quienes por hecho notorio y de manera evidente no tengan acceso a las tecnologias que
permitan ejecutar transacciones en Bitcoin. El Estado promoverd la capacitacion y

mecanismos necesarios para que la poblacién pueda acceder a transacciones en Bitcoin.

Art. 13. Todas las obligaciones en dinero expresadas en dolares, existentes con

anterioridad a la vigencia de la presente ley, podran ser pagadas en Bitcoin.

Art. 14. Antes de la entrada en vigor de esta ley, el Estado garantizara, a través de la
creacion de un fideicomiso en el Banco de Desarrollo de El Salvador BANDESAL, la
convertibilidad automatica e instantanea de Bitcoin a dolar de las alternativas provistas por

el Estado mencionadas en el articulo 8 de la presente ley.

Art. 15. La presente ley tendra caracter especial en su aplicaciéon respecto de otras leyes

gue regulen la materia, quedando derogada cualquier disposicién que la contrarie.
Art. 16. El presente decreto entrara en vigor noventa dias después de su publicacién en el

Diario Oficial. DADO EN EL SALON AZUL DEL PALACIO LEGISLATIVO: San Salvador, a

los ocho dias del mes de junio del afio dos mil veintiuno.
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2.1.3. Introduccién del Bitcoin en la ciudad de San Miguel

Los grandes restaurantes deben de estar implementando el Bitcoin como una forma de
pago donde para los usuarios no represente ningun problema a la hora de generar su pago.
Segun, (Arenal Laza C., 2016), Bitcoin, posiblemente una alternativa al pago tradicional
cuya popularidad esta creciendo mucho en Estados Unidos, que se basa en un sistema de
moneda o divisa nuevo. Es probable que para los restaurantes hayan surgido algunos
inconvenientes en su ejecucion porque deben realizar cambios en su manera de operar, la
estrategia empresarial debe alinearse a los cambios que el entorno externo requiere y
gestionar de la mejor manera para obtener el maximo provecho de dichos cambios que
siempre afectan ya sea de manera positiva 0 negativa al modelo de negocio.

Cabe mencionar que la preocupacion o desconfianza que se genera por el Bitcoin en los
usuarios es su volatilidad, segun (Marquez Solis, 2016) volatilidad es una medida de la
frecuencia e intensidad de los cambios del precio de un activo, cuanto mayores son los
cambios que se producen en este precio, mayor es la volatilidad. EI cambio en el precio del
Bitcoin no siempre representa una amenaza sino también una oportunidad tanto para los
usuarios como para los restaurantes ya que a medida que aumente su valor, mayor seran

las posibilidades de obtener méas dinero.

El Bitcoin ha llegado para quedarse y es necesario que la grande empresa se acostumbre
a realizar transacciones con ese método de pago, adaptarse a la nueva forma de compra y
venta mediante el Bitcoin pueda que lleve su tiempo, pero no se debe olvidar que la
virtualidad ya es parte de nuestro diario vivir y acostumbrarse a un cambio digital ya no es
tan tardado como antes. El servicio ofrecido por los restaurantes en la ciudad de San Miguel
ha estado desde hace unos afos atras, posicionados estratégicamente y abiertos a ofrecer
una gran oferta gastronémica. Segun (Flores Alegria A., 2018) los restaurantes son aquellos
establecimientos, cualquiera que sea su denominacién, que sirvan al publico, mediante

precio, comidas y bebidas, para ser consumidas en el mismo local.

En la ciudad de San Miguel, existe una gran variedad de restaurantes desde

establecimientos que se encargan de ofrecer comida rapida, mexicana, salvadorefia y con
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otras especialidades, clasificAndose asi por categoria pequefia, mediana y grande. Cada
uno de estos restaurantes ha impulsado diferentes estrategias para continuar operando en
el mercado pese a los retos y obstaculos que han tenido que sobrellevar ante diferentes
situaciones. Una de esas situaciones fue el cierre de las operaciones en los
establecimientos, limitandose al servicio delivery, reinventado sus estrategias a un mercado
mas exigente en la solicitud de sus servicios, tomando en cuenta que sus ventas dependian
de la solicitud de los servicios del cliente. El Covid-19 ha marcado comercialmente un
obligado avance para muchos restauranteros, cuidando los procesos inocuos de sus
operaciones y alimentos, garantizando la salud de sus colaboradores y clientes; y

diversificando los servicios en mesa a los de llevar o entregar.

Desde sus inicios los restaurantes se han caracterizado por ser establecimientos
adecuados para la prestacion de sus servicios, tomando en cuenta el sistema de cobro
tradicional, por medio del efectivo; pero desde septiembre del 2021 adaptaron un sistema
de cobro diferente a los tradicionales, tomando en cuenta el cumplimiento de la nueva
circulacion de la moneda Bitcoin, donde también las empresas que operan legalmente
deben de implementar el uso de la plataforma de cobro Chivo. Para algunos restaurantes
dicha ley marco descontentos, teniendo miedo al cambio; pero para otros era favorecedora,
incluyéndola asi dentro de sus estrategias, avanzando con el cambio y estableciendo otra
alternativa para los clientes, donde estos tendrian diferentes alternativas de pagar por los

servicios alimenticos adquiridos.

Algunos restauranteros le han apostado avanzar con el cambio, buscando un futuro estable
para su establecimiento, capacitandose y formandose en el uso del Bitcoin, ensefiandoles
a sus colaboradores el proceso correspondiente para poder recibir el pago de los clientes a
través de esta moneda. El servicio en los restaurantes es muy importante desde el pre

servicio hasta el post servicio, esto garantiza las ventas en los establecimientos.

2.2.ELEMENTOS TEORICOS

2.2.1. Definicién de datos de ventas

Por lo general, son las cifras de ventas que se reportan tanto en unidades como en pesos,

dolares o en la moneda de donde proceda la empresa.
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2.2.2. Datafono

Un datafono es un pequefio terminal que se instala en los establecimientos comerciales
cuya finalidad es tramitar el cobro de aquellos clientes que quieren pagar sus
compras mediante tarjeta de crédito o débito. El datafono se encarga de poner en conexion
al comercio con el centro autorizador de la entidad financiera con la que trabaja el cliente

pagador. (Arenal Laza C., Operaciones de caja en la venta, 2019) (Pagina 16).

Este proceso tiene como finalidad confirmar que la tarjeta del cliente esta operativa, dispone
de limite suficiente para pagar la compra y no tiene ningun tipo de alerta asociada que haga
suponer un posible fraude. Su duracién no excede de 5 segundos por regla general.

El datafono lleva asociada una cuenta corriente del comercio en la cual, se abona
periodicamente el importe de las ventas tramitadas mediante un sencillo proceso que se
denomina totalizacion, y que normalmente, suele ser diario. El principal criterio para
clasificar las diferentes tipologias de datafonos es el sistema de comunicacion
que utilizan para la transmision de los datos. Existen TPVs que funcionan con la red
telefénica tradicional fija, y otros, caracterizados por su movilidad, ya sea dentro del
establecimiento a través de una red WIFI, o bien, incluso fuera dellocal, a través de una
comunicacion GPRS como la que utilizan los teléfonos moéviles (Arenal Laza C.,

Operaciones de caja en la venta, 2019) (pagina 17)

2.2.3. Terminal de punto de venta

El terminal punto de venta es un equipamiento informatico que cubre todas las necesidades
es que puede tener una tienda con respecto a la gestion y control de su negocio:
transacciones y medios de pagos, gestién de pedidos, analisis de ventas y de fidelizacién
de clientes, control de stocks, etc. Este dispositivo puede contar con sistemas informaticos
especializados que ayudan en las funciones de gestion del punto de venta mediante una
interfaz accesible para los vendedores, que es lo que denominamos, propiamente, TPV. En
general, que un establecimiento disponga de TPV supone unas ventajas importantes:

* Ayuda en la gestion del negocio.

» Optimiza costes y gastos.
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En funcién del tipo de establecimiento, existen TPVs que se adaptan mas o menos a las
necesidades del mismo. Los TPV también se distinguen por ser tactiles o no tactiles. Los
TPV téctiles resultan idéneos para los sectores de hosteleria y restauracion, estaciones de
servicio, ocio, etc. Disponen de tecnologia avanzada y capacidad multimedia que combinan
con un disefio especifico de resistencia a condiciones ambientales agresivas y agentes
contaminantes. A la hora de elegir los elementos que formaran parte del Terminal Punto de
Venta y cuél serd su configuracion, es necesario realizar un estudio previo de las
necesidades del negocio: (Arenal Laza C., Operaciones de caja en la venta, 2019) (pagina
21)

e Volumen de ventas que prevemos tener y cuantia media de cada ticket de venta.

e Medios de pago mas utilizados en el sector.

e Tamafio de nuestro catalogo de articulos y de nuestro almacén (stocks), asi como

la conveniencia o no de informatizarlos e integrarlos en la TPV.

e Nuevas posibilidades para estudios de mercado y campafas de marketing.

2.2.4. Funciones del TPV

Al margen de las funciones generales por horma general un TPV tiene la capacidad de
emitir facturas o estadisticas. Es una herramienta fundamental para gestionar una base de
datos de clientes y proveedores, pero también para modificar tarifas o controlar el estado
de los productos. Con un TPV se consigue agilizar los procesos de venta, dando un mejor
servicio a los clientes y asegura que no hay errores de contabilidad o roturas de stock,
ademas permite controlar el trabajo diario de cada trabajador por medio de sus tickets

para conocer en todo momento cual es su rendimiento.

Funciones auxiliares que puede realizar un software de TPV: (Arenal Laza C., Operaciones

de caja en la venta, 2019) (pagina 28)

e Gestion del stock

Dar entrada de los productos, o codificar los servicios, nos puede ayudar a tener un mayor

control de qué tenemos en nuestras existencias, qué articulos tienen mayor rotacion, cual
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es se han quedado estancados, cuantos hemos vendido, calculo de las mermas. Es una
formula muy efectiva para tener control sobre las existencias.

e Calculo de KPIs (Indicador clave de rendimiento)

Las KPIs son indicadores que nos ofrecen informacion sobre los clientes, su compra, sus
habitos o preferencias. Algunos de estos indicadores son el precio medio, ticket medio,
unidades de venta por ticket. El aumento de las ventas no siempre va unido al aumento del
namero de cliente, sino que tal vez pueda darse por una gestion mas eficiente de la cartera

de clientes.

e Bases de datos de clientes y proveedores

Tener un minimo control de contactos de clientes y proveedores puede ayudarnos en
algunos momentos que nos interese a realizar “Acciones de efecto llamada”, tipo
promociones ventas especiales, compras, etc.

e Comparativas de curvas de ventas.

Tener informacion sobre periodos de ventas y poder comparar cOmo vamos con respecto a
las ventas de trimestres, temporadas o0 afios anteriores, es una ayuda muy valiosa para

conocer el rumbo del negocio y la consecucion de los objetivos.

2.2.5. Elementos claves en las ventas

Segun (Flores Alegria A., 2018) el vendedor profesional sigue siendo la punta de lanza del
futuro de las empresas de venta de productos, y mas concretamente de las de restauracion
ya que estos agentes activos determinan en gran parte el éxito del establecimiento.
Los camareros no solo son simples trabajadores, deben de ser activos de venta de un gran
valor, y para ello deben de tener unas condiciones y caracteristicas concretas como pueden
ser:

e Tener una buena presencia.

e Poseer una buena salud.

e Atender a los clientes con educacion y cortesia.

e Usar un vocabulario y lenguaje correcto dejando los tecnicismos para los

momentos estrictamente necesarios.
e Tener facilidad de palabra y conocimientos minimos de idiomas.
e Poseer el conocimiento necesario sobre la oferta gastrondmica para poder

aconsejar a los clientes que lo demanden.
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e Tener un trato equitativo sobre todos los clientes sin ningln tipo de discriminacion.
e Cumplir la deontologia profesional.

e Ser organizado y cooperativo.

El camarero se convierte en una persona de confianza para los clientes mas habituales.
Este debe de aconsejar y vender productos que satisfagan las expectativas de los clientes

para no perder su confianza (pagina 228).

El producto: Para realizar una correcta venta se debera de conocer el producto en
profundidad. Dado el caso de que no conociéramos el producto porque es nuevo en la carta,
0 nosotros somos nuevos en el establecimiento o algunas de los pocos motivos por el que
es justificable este desconocimiento no nos sera de vergiienza. Se debera de asumir esa
falta de informacion, pedirle disculpas al cliente e informarse inmediatamente del producto
o las dudas que nos haya planteado el cliente.

En los establecimientos de restauracion se debera de tener un conocimiento sobre las
diferentes bebidas y tapas que se sirven en el establecimiento y hasta los productos que
son mas rentables que otros para en los casos de que el cliente no especifique la marca del
producto poder aconsejarle la mas rentable para el establecimiento. Una vez tenemos claro
la informacién objetiva del producto, caracteristicas, productividad, precio, etc. tendremos
lo necesario para vender dicho producto. Sin embargo, deberemos de ‘vender’ lo realmente
atractivo del producto. De nada sirve dar una informacion que es obvia por la idiosincrasia

del propio producto o que no es relevante (pagina 228).

El cliente: existe una frase que podria representar muy bien este apartado, ‘Cada cliente es
un Mundo’, esta frase viene a explicar que no hay dos personas iguales, por lo tanto, ni se
comportar igual, ni tienen los mismos gustos (culinarios 0 no). Esto nos obligara a
permanecer en una constante situacion de analisis del cliente para poder satisfacer sus
expectativas lo mas rapido y eficientemente. No obstante, existen ciertos tipos de clientes
segun su perfil sicolégico explicados en apartados anteriores. Para poder recomendar
adecuadamente un producto se debera de tener constancia de los gustos aproximados por
el cliente. No nos debe avergonzar preguntarle cuales son sus gustos ya que es informacion
gue nos ayudara a tomar una decision correcta en el asesoramiento de los mismos (pagina
230).
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2.2.6. Fases de la venta en el restaurante

e Preventa: en esta fase se debe conseguir captar la atencion del cliente sobre el
producto o servicio que pretendemos vender por diferentes medios y técnicas que
hemos descrito anteriormente. En esta etapa las habilidades del personal implicado
seran de gran valor al igual que las caracteristicas del producto o las necesidades
cubiertas por el mismo. Estos aspectos tendran un gran peso en la toma de

decisiones del cliente (Flores Alegria A., 2018) (pagina 232)

e Laventa: eslafase donde se materializa la adquisicion de los servicios o productos
gue el cliente considera oportunos. En esta etapa se debe prestar maxima atencién
a lo demandado por el cliente ya que un fallo en esta etapa creara grandes perjuicios
gue sera de dificil solucibn en la postventa. En ocasiones nos podemos ver
obligados a demandar mas informacién o cerciorarnos de las diferentes demandas
del cliente. Lo importante sera no equivocarse ni quedarse con dudas. Existe la
venta sugestiva donde se asesorard, recomendara u ofrecera diferentes productos
0 servicios segun los gustos del cliente. Esta venta debera de ser cuidadosa y sutil
ya que puede producir sensaciéon de obligacion al cliente. Algunos ejemplos de esta
venta pueden ser:

v Recomendaciones del chef. Estas recomendaciones son elaboraciones culinarias
que no se encuentran en carta porque se esta planteando su introduccion, porque
se ha eliminado de carta recientemente quedando stock o porque son productos de
mercado.

v Sugerencias de maridaje. Seran sugerencias sobre combinaciones de comida-
comida o comida-bebida que estan preestablecidas por el establecimiento de
antemano segun los sabores de los productos implicados.

v Asesoramiento de como pedir. Se trata de recomendar al cliente como deben de
pedir para poder degustar mas elaboraciones, bajar el costo de la cuenta, comer al

gusto de todos, etc.

El cierre de la venta vendra en el momento de la eleccion por el cliente de las elaboraciones
y servicios elegidos para su marcha (Flores Alegria A., 2018) (pagina 232)

e Postventa: una vez realizada el pedido de productos y servicios se debera realizar

un seguimiento del desarrollo de los mismos. Podré preguntarse al cliente si esta

todo a su gusto sin caer en parecer repetitivo o preocupado al respecto, pero si
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interesado en su correcto desarrollo. En el caso de tener algun inconveniente se
procedera a su solucién de inmediato. En caso de tener alguna ‘queja’ o
disconformidad con lo acordado el camarero debera de solucionarlo con la mayor
brevedad posible (Flores Alegria A., 2018) (pagina 233)

2.2.7. Facturacién como parte del servicio

La facturacion es uno de los procesos administrativos por el que se controlan los ingresos
generados en la actividad del establecimiento en el departamento de ventas. Es el eslabon
final del proceso de operaciones administrativas, que se inicia con la compra de materias
primas y continuas con la elaboracién y/o servicio de dichas materias. Este proceso
administrativo se desarrolla dentro del departamento de servicios. Dentro del proceso de
facturacion englobaremos diferentes tareas entre las que se encuentran el control de
facturas, los elementos de cobro, la realizacién de arqueos de caja, comandas, diarios de
produccion, etc. (Flores Alegria A., 2018) (pagina 239)

2.2.8. Sistemade cobro

El sistema de cobro puede realizarse de diferentes sistemas y empezara cuando el cliente
nos demande la cuenta. Esta cuenta debera de abonarse en el momento por mediacion de
dinero al contado o a crédito. El ticket se debera de llevar doblado para que no se vea el
importe, solo al pagador le importa, sobre un platillo o bandeja para dicha funcién. (Flores
Alegria A., 2018) (Pagina 243)

1. Al contado

Es el mas simple y directo. El cliente hace el pago en efectivo. El personal debera de realizar
el cobro en el cajon monedero devolviendo el cambio. Se deben de asegurar de disponer
el cambio suficiente para todo el servicio y de realizar las cuentas correctamente (Flores
Alegria A., 2018) (Pagina 243)

2. Con tarjeta

Es el pago més utilizado. Se realiza con tarjeta de débito o crédito. Estas pueden llevar

varios sistemas de verificacion, el pago se cargara mediante un terminal de punto de venta
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y se debe comprobar la titularidad de la tarjeta con la identificacion del cliente, este aspecto
lo indica expresamente la ley:

e Las tarjetas de banda magnética donde después de pasar la banda por el terminal
de punto de venta se imprimiran dos copias del ticket teniendo que firmar el cliente
la copia para la empresa, la copia del cliente se grapara con la factura del
establecimiento.

e Las tarjetas de chips que se introduciran en la rendija del terminal de punto de venta
y donde el cliente deberé de aceptar la operacién mediante la introduccion de un pin
numérico. Se sacaran dos copias, una para cada parte (Flores Alegria A., 2018)

(pagina 243)

2.2.9. Comercio electrénico

Segun (Arenal Laza C., 2016) E-commerce o Comercio Electrénico consiste en la
distribucion, venta, compra, marketing y suministro de informacién de productos o servicios
a través de Internet. Conscientes de estar a la vanguardia, las pequefas y medianas
empresas no se han quedado atras en este nuevo mercado, por lo que han hecho de los
servicios de la red un lugar que permite acceder a sus productos y servicios durante las 24
horas del dia.

Esto quiere decir que cada empresario debe ver Internet como una fuente de crecimiento
para su negocio. Aventurarse en el comercio electrénico es una excelente oportunidad para

gque las empresas aumenten sus niveles de ventas en sus productos y servicios.

Los beneficios que entrega Internet a las empresas son mudltiples, y entre ellos se
encuentran:

* Globalizacion: EI comercio electrénico permite ofrecer productos y servicios a personas
en cualquier parte del mundo.

* Cobertura: Millones de usuarios a diario buscan informacién en la Web y un gran
porcentaje de ellos ya compra de manera online, los usuarios tienen acceso a cualquier tipo
de informacién sobre productos, caracteristicas, disponibilidad y precios.

* Accesibilidad: En el mundo online el consumidor tiene acceso a la descripcion y compra
de un producto en todo momento.

* Reduccion de gastos: Tener un negocio de e-commerce (Comercio electrénico), permite
ahorrar en personal, en espacio fisico y en insumos, por ejemplo; se economiza en papel.

Si antes todo tipo de
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publicidad debia ser impresa para lograr una buena difusion hoy, al estar online, se pueden
crear verdaderas campafias en formato digital y ser difundidas por la Web.

« Comunicacion: Internet da la posibilidad de recibir: comentarios, solicitudes, reclamos o
felicitaciones por parte de los clientes, esto es un aporte ya que ayuda a percibir las huevas
exigencias e intereses que van surgiendo en el mercado, el cual cambia de manera
constante.

A través del comportamiento que tiene el comprador on-line, se logra comprender los
intereses de la gente y sus habitos de compra, por ejemplo; se puede saber cuales son los

horarios donde la gente mas compra.

2.2.10. Tipos de comercio electrénico

* B2C (Business-to-Consumer): Empresas que venden al publico en general.

* B2B (Business-to-Business): Empresas haciendo negocios entre ellas.

* B2A (Business-to- Administration): Empresas que venden a instituciones de gobierno.

* C2C (Consumer-to-Consumer): Plataforma a partir de la cual los consumidores compran

y venden entre ellos.

2.2.11. Transformacién digital

De acuerdo con (GAVILAN, 2019) define que la transformacion digital es un cambio
profundo que realiza una organizacion para adaptarse a los retos y aprovechar las

oportunidades que genera la tecnologia digital.

Algunos elementos que conviene resaltar en esta definicion son:

e Cambio profundo: en primer lugar, transformacién es cambio, es modificar algo que
era de una manera y pasa a ser de otra. Ademas, para que lo incluyamos en el
concepto de transformacion tiene que tratarse de un cambio profundo. Actualizar,
por ejemplo, la version del procesador de textos de una compafiia es un cambio, es
tecnoldgico y es digital, pero no lo consideramos transformacion digital porque no
modifica aspectos profundos de la organizacion. Sin embargo, si una cadena de
tiendas fisicas implanta un canal de comercio electronico si lo consideramos una
transformacion, porque cambia de forma importante un proceso nuclear de la

compafiia como es la venta.

39



Organizacion: el impacto de lo digital afecta a las personas y la sociedad en su
conjunto. Sin embargo, en el contexto de este libro pensamos fundamentalmente en
empresas. Para poder incluir también administraciones publicas u ONG dentro de la
transformacion digital, optamos por hablar de organizaciones en lugar de empresas,

ya que «organizaciones» es un término mas genérico.

Tecnologia digital: el driver, lo que causa y habilita ese cambio, son las tecnologias
digitales. Es cierto que existen transformaciones muy relevantes que no tienen como
catalizador la tecnologia digital. Y es cierto también que ligados al mundo digital se
producen cambios culturales. Sin embargo, para hablar de transformacion digital el
driver o habilitador del cambio debe ser derivado de las techologias digitales. Toda
transformacion digital incluye la implantacion de una o varias soluciones basadas en
tecnologia digital.

Adaptarse: el tipo de cambio puede ser reactivo o proactivo. Hablamos de adaptarse
para el caso de un cambio reactivo, es decir, un cambio que viene impuesto de
alguna manera por el contexto. Por ejemplo, hoy dia parece impensable no disponer
de acceso a Internet u herramientas ofimaticas como una forma de eficiencia.
Introducir eso en una empresa es meramente reactivo, es una necesidad, un nivel
minimo. Igualmente, si se trabaja en un sector donde todos los competidores utilizan
comercio electronico, ganando con ello cuota y reduciendo costes, un actor de ese
sector debe, casi forzosamente, entrar en el comercio electrénico. A esa respuesta

casi obligada, reactiva, es a lo que nos referimos como adaptacion.

Aprovechar: sin embargo, el cambio puede ser proactivo, para aprovechar
oportunidades y ganar ventaja competitiva. Por ejemplo, si una empresa de retail
utiliza una solucién de big data para cruzar la informacion del punto de venta con la
de redes sociales e informacién pictogréfica de clientes, asi entender y decidir en
tiempo real lo que interesa a sus clientes, realizar una mejor segmentacién o una
oferta personalizada, se esta adelantando y, por tanto, aprovechando una
oportunidad. Igualmente, si, por ejemplo, en su extranet implementa soluciones de

realidad aumentada para que el cliente pueda virtualmente probar sus productos,
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esta siendo pionero y realizando su transformacion digital para aprovechar una

oportunidad.

2.2.12. Modelo de negocio

De acuerdo con (GAVILAN, 2019) el modelo de negocio traza las lineas maestras del
funcionamiento de una compaiiia, definiendo como esta crea, entrega y monetiza valor.

E incluye desde la propuesta de valor a los canales comerciales, la relacién con socios clave
y, en general, cdmo organiza su cadena de valor y operaciéon. Como elemento fundamental,
el modelo de negocio define también al alto nivel la forma en que una compafiia gana dinero

con aquello que hace y como consigue ingresos.

Un modelo de negocio define la forma en que una organizacion se presenta en el mercado,
asi como su propio funcionamiento interno, para ofrecer un valor atractivo a sus clientes o
grupos de interés y obtener unos ingresos, beneficios o contrapartidas que satisfagan sus

objetivos como organizacion.

En cierto sentido, el modelo de negocio define dos cosas: como se presenta en el mercado
una organizacién y su funcionamiento interno. Como se presenta en el mercado cristaliza
en su propuesta de valor, es decir, qué ofrece a los clientes, como lo ofrece y qué es lo que
hace que sus productos resulten atractivos. Por otro lado, el funcionamiento define la forma
de operacion, tanto interna como con proveedores y canales, y también define la forma en

que la compaiiia gana dinero (ingresos y beneficios).

2.2.13. Transformacién digital y modelo de negocio

El modelo de negocio es un primo hermano de la estrategia. Por tanto, el razonamiento que
hacemos es el mismo que con la estrategia. Es decir, la transformacion digital debe encajar
perfectamente en nuestro modelo de negocio.

Eso puede suceder porque, mediante eleccion consciente, estemos modificando el modelo
de negocio apoyandonos en la transformacion digital, o bien sea porque, simplemente,
encajemos la transformacion dentro de un modelo de negocio que no cambiamos, pero al

gue contribuye y potencia la propia transformacion.
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Un ejemplo de lo primero seria, una compariia que pasase de un modelo de canales fisicos
(tiendas) a otro completamente digital (portal de comercio electronico) y que aprovechase
para ofrecer un mayor surtido con base en capacidades logisticas y posibilidades de
descuento por un menor coste del canal. En este caso, estamos cambiando elementos
como son, evidentemente, los canales, probablemente algunos socios clave (quiza
prescindamos de distribuidores que actian como canal indirecto y, a cambio, nos apoyemos
en nuevos socios logisticos), algunas actividades clave (la logistica gana terreno, como
también probablemente la explotacion del canal digital), la relacién con el cliente (que,
presumiblemente, sera mucho mas agil, pero también mas fria), la propuesta de valor (el

surtido), etc.

2.2.14. Venta competitiva

La ventaja competitiva segun (Rodero, 2019) es el conjunto de caracteristicas que aislan a
una empresa de su competencia y la sitian en una posicion de privilegio para ser elegida
por los clientes en los diversos procesos de compra en los que participa dicha companiia.
Esta siempre basada en las diferencias, en lo que nos hace distintos al resto de empresas.
La ventaja competitiva estd soportada por nuestro conocimiento, por nuestro saber hacer.

Es importante que seamos conscientes del saber acumulado que tenemos en nuestra

empresa y como protegerlo, especialmente cuando nos hace diferentes.

Una empresa tiene ventaja competitiva sobre una competidora cuando posee una tasa de
beneficios superior o tiene el potencial para obtenerla. En definitiva, es una habilidad para
conseguir un rendimiento mas alto. Obtener ventaja competitiva sostenida en el tiempo es
el suefio de cualquier directivo. La posicion de ventaja competitiva tiene una vigencia en el

tiempo. Lo que en un momento es un éxito en el mercado, mafana puede dejar de serlo.

2.2.15. Gestion del cambio

Segun (Rodero, 2019) el cambio es consustancial a la definiciébn e implantacién de la
estrategia; arrancamos el proceso estratégico en la empresa precisamente para eso, para
cambiar las cosas y con ello conseguir uno o varios objetivos, por ejemplo: mejorar la

rentabilidad, hacer la empresa mas sostenible, crecer en ventas, tener una marca mas
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reconocida, etc. En conjunto, los objetivos ayudaran a la creacion o al mantenimiento de

nuestra ventaja competitiva.

La capacidad de dinamizar las empresas y evitar que se queden obsoletas es una de las
habilidades mas importantes de un directivo; dicha habilidad se concreta en dos
competencias.

v Elliderazgo visionario, para generar y comunicar la vision.

v Elliderazgo ejecutivo, para promover el cambio interno y conseguir esa vision.

A medida que las empresas y los mercados en los que operan son mas complejos, el
liderazgo debe ser menos individual y mas compartido, por ello cobra mas importancia el
estilo de liderazgo seguido por el equipo directivo en su totalidad, que la persona en
concreto que esta a la cabeza.

Segun (GAVILAN, 2019) Gestion del cambio es el conjunto coordinado de acciones que se
aplican para alinear las aptitudes y actitudes de las personas con un cambio profundo en
una organizacion mediante las técnicas habituales de direccién de proyectos, a las que se
suma la gestién especializada de cada técnica o herramienta particular. Pero para la gestion
del cambio en las personas, para la dotacién de las nuevas habilidades, para la promocion
del cambio cultural y para la motivacién a ese cambio se precisan otro tipo de herramientas,
y de eso es precisamente de lo que trata la gestidon del cambio. Sin el propdsito de dar una
definicion definitiva, sino solo para entendernos, definimos gestion del cambio como:
Gestion del cambio es el conjunto coordinado de acciones que se aplican para alinear las

aptitudes y actitudes de las personas con un cambio profundo en una organizacion.

Los elementos mas importantes de esta definicion:

e Aptitudes y actitudes: la gestion del cambio actia en dos vectores. Por un lado, se
mueve en la dimensién de las aptitudes, lo que significa la capacitacion de las
personas para la nueva situacion. Este vector se centra en proporcionar
conocimientos y habilidades. Pero por otro, y esto es quiza mas diferencial, con la
gestion del cambio se atacan también las actitudes, es decir, hablamos de que el
cambio se entienda, se acepte y que las personas mantengan una actitud positiva

Yy, si es posible, entusiasta hacia ese cambio.
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Acciones: la gestion del cambio no es una entelequia, sino que se traduce en
acciones concretas, planificadas y dotadas de recursos y presupuesto, igual que
todos los elementos del plan de proyecto. Podemos hablar de un curso, de la
publicacion de una revista interna o de una comunicacion en la intranet, por

mencionar algun ejemplo de accién especifica.

Cambio profundo: aunque las técnicas de gestion del cambio pueden aplicarse en
muchas situaciones, adquieren relevancia y personalidad propia cuando
acompafian a un cambio profundo como es una transformacion digital, y es en ese
contexto en el que hablamos de gestion del cambio.

2.3.DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE TERMINOS BASICOS Y

VARIABLES

Bitcoin: moneda virtual que se utiliza como forma de pago digital para adquirir
productos y servicios. La poblacién salvadorefia cuenta con la posibilidad de realizar

sus pagos por medio de dos monedas de curso legal que son el dolar y Bitcoin.

Criptomoneda: es moneda digital que hace uso de la criptografia para garantizar
un sistema de pago de seguro en las transacciones de los usuarios. Bitcoin es una
criptomoneda, por consiguiente, los usuarios se ven en la necesidad de informarse

acerca de su funcién para poder utilizarla de forma mas efectiva y segura.

Monederos virtuales: es un sistema de pago digital mediante una aplicacion (App)
que permite a las personas utilizar y administrar su dinero digital de la manera que
desee, en el momento que lo desee de forma facil y segura. Los monederos virtuales
es un término nuevo para la poblacion salvadorefia y los principales en conocer
como funcionan son las empresas ya que forma parte de las operaciones diarias

que realicen.
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Chivo Wallet: billetera electrénica oficial que utiliza la poblacién salvadorefia para
realizar sus transacciones con Bitcoin. La poblacién puede realizar cualquier tipo de
transaccién en la aplicacion (App), debido a que se puede pagar en délares o Bitcoin
dentro de la aplicacion, se puede recibir y enviar la cantidad que se desee sin

comision.

Divisibilidad: cualidad o forma en la que puede dividirse la moneda en partes
exactas y pueden formar un entero. La moneda Bitcoin puede ser divisible en partes
iguales, de igual manera que el ddlar y los restaurantes deben conocer muy bien

cémo operar con ambas monedas.

Posibilidades de homogeneidad: se refiere a que la moneda pueda ser de igual
valor en todas sus partes divisibles. Los restaurantes deben conocer que, asi como
a un délar lo compone cuatro partes iguales, asi mismo deben conocer cuantas
partes conforman un Bitcoin y que ademas todas sus partes deben tener el mismo

valor.

Transporte: hace referencia a la facilidad de movilizar el dinero virtual en el
momento y lugar que se necesite a diferencia del dinero fisico. El Bitcoin es una
moneda que los restaurantes pueden tenerla en la App o cambiarla a dinero fisico,
con la diferencia que el dinero virtual es mas facil transportarlo por medio de un

dispositivo que llevarlo en efectivo.

Cliente o comensal: persona que adquiere un servicio de alimentacion a cambio
de una remuneracion econémica. El cliente o comensal es el que consume en los
restaurantes, por lo tanto, se persigue obtener su satisfaccion, no solo con los

productos sino también con los servicios prestados al cliente.

Competitividad tecnoldgica: se refiere a las acciones que realiza la empresa para
aumentar su productividad y eficiencia por medio de tecnologias modernas que
permitan agilizar procesos, tratamiento de informacién, mejoras en atencion al

cliente y forma de pago. Los restaurantes que no estén a la vanguardia con la nueva
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modalidad de pago mediante Bitcoin estdn en desventaja ya que dicho servicio se
considera indispensable dentro de la competitividad tecnoldgica que la empresa

debe tener porque es la segunda moneda de curso legal en el pais.

Pago digital: hace referencia a la forma de pago electrénica de las transacciones
realizadas en linea donde no participa el dinero fisico sino Gnicamente dinero virtual
por medio de internet. Los restaurantes ya cuentan con pago por medio de tarjetas
de crédito o débito y deben agregar la opcidn con los monederos virtuales ya que es

otra forma de pago digital.

Método de pago: es la forma de pago que el cliente decide utilizar para pagar el
precio de los productos y servicios adquiridos, ya sea este pago de manera fisica o
virtual. En toda empresa es de suma importancia contar con los métodos de pagos
de forma online y offline para que el cliente pueda tener mas de una opcién de pago

y elegir la que mas le convenga.

Estrategias: son acciones realizadas por las empresas con el fin de obtener el
maximo provecho de su entorno interno y externo de la empresa para logar el
cumplimiento de los objetivos propuestos. Al momento que las monedas Bitcoin
fueron colocadas a la disposicion de la poblacién salvadorefia, las empresas
tuvieron el tiempo suficiente para haber realizado una o varias estrategias que

sirvieran para captar esas monedas de sus clientes.

Transaccién de venta: es cuando se realiza en efecto la venta y el cliente esta
dispuesto a pagar o intercambiar su dinero por los productos y servicios que
requiera, por la forma de pago que desee realizar. Los restaurantes hacen efectiva
su venta al momento de recibir el dinero por dicha transaccion, de las cuales deben
llevar un registro de las ventas que hacen de pago en efectivo, tarjeta de crédito o

débito y de las mediante Bitcoin u otro método de pago que realicen sus clientes.

Usuario: es la persona que frecuentemente utiliza el servicio de la aplicacion para
realizar sus operaciones que requiera. Todo cliente que haga su pago mediante la
Chivo Wallet o monedero electronico se convierte en una persona que usa la App,

es decir; en un usurario y ain mismo tiempo cliente del restaurante.
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Ventaja competitiva: es la cualidad de la empresa para tomar la delantera o mejor
posicion frente los competidores de la misma industria, dicha ventaja puede ser en
costos, diferenciacion, talento humano, tecnologia e innovacion. Cada cambio que
se realice en las empresas se debe buscar obtener el mejor beneficio y mas aln si

esta relacionado con la ventaja competitiva o0 modelo de negocio del restaurante.

Volétil: se refiere a la variacion o cambios del valor que puede sufrir la moneda, ya
sea de forma positiva 0 negativa. Los restaurantes deben conocer que el valor del
Bitcoin es fluctuante y por tal razén existe una posibilidad que obtengan mas del
valor real de las transacciones de venta que realicen y asi mismo existe que puedan
obtener un poco menos de dichas ventas.

Procesos de negocio: son todas aquellas actividades que la empresa realiza con
el fin de lograr el objetivo que se han propuesto alcanzar como empresa. Cuando
una empresa quiere aumentar sus ventas y decide implementar un nuevo método
de pago es logico que haya cambios en su proceso de negocio porque se incluye

dentro de las actividades que normalmente realiza el restaurante.

Servicio delivery: es un servicio que las empresas utilizan para realizar entregas a
domicilio de los pedidos solicitados por sus clientes. En los restaurantes es muy
comun que utilicen el servicio delivery para realizar sus entregas a sus clientes y por
tal razén deben estar al tanto de todo tipo de pago que el cliente pueda realizar para

requerir sus productos alimenticios.

Plataforma: sistema que sirve de base para actividades comerciales de las
empresas. Dentro de las aplicaciones de los restaurantes o servicios de entrega

pueden servir para hacer efectiva las ventas ademas de sus tiendas online.

Servicios financieros: hace referencia a la posibilidad que brinda los monederos
digitales en poder utilizarlo de forma segura. Los restaurantes pueden optar por
mantener el dinero por las ventas en los monederos virtuales y esperar a que
aumente su valor para retirarlo, al igual que realizar un pago a sus proveedores sin

necesidad de tener como intermediario al banco.
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2.4. Operacionalizaciéon de variables

VARIABLE INDEPENDIENTE

DEFINICION CONCEPTUAL

DIMENCIONES

INDICADORES

TIPO

Método de pago a través de
Bitcoin

Conforme a Scholz (2018), el
Bitcoin conocido por sus
siglas BTC dentro de la red
internet, es una moneda
virtual que puede ser utilizada
como medio de pago en
COMmercios, tiendas,
almacenes u otros locales de
igual manera que el dinero

fisico.

Eficiencia en el

proceso de cobro

Aplicacién Chivo

Cualitativa nominal

Politicas de ventas

Cualitativa nominal

Tecnologia

Cuantitativa discreta

Capacitacion al personal

Cualitativa nominal

Acciones de los

restaurantes para

incrementar las ventas

Estrategias

Cualitativa nominal

Promocion

Cualitativa nominal

Porcentaje de ventas

Cuantitativa discreta

Beneficios no

monetarios.

Cualitativa nominal

Preferencia del nuevo

método de pago

Frecuencia de uso

Cuantitativa ordinal

Aceptacion

Cualitativa nominal
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CAPITULO lll: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1.TIPO DE ESTUDIO

Descriptiva
La investigacion es de nivel descriptivo porque se detallan los hallazgos encontrados, los
cuales permitieron evaluar el impacto que genera en las transacciones de ventas a los
grandes restaurantes mediante el pago con Bitcoin desde la vigencia de la ley del Bitcoin

en El Salvador.

La investigacion es de nivel descriptiva, en la cual se detallan los hallazgos del estudio
impacto en las transacciones de ventas en los grandes restaurantes a través del pago con
Bitcoin en la ciudad de San Miguel desde la vigencia de la ley en El Salvador. Dicho estudia
solo implica definir las dimensiones e indicadores para la investigacion, por lo tanto, este
estudio no hace referencia a formular hipétesis con sus respectivas variables de relacion y

probacién de la misma.

Inferencia Deductiva
La informacion se desarrollé en un estudio l6gico que partié de lo general a lo especifico,

por tal razén la inferencia fue deductiva.

Tiempo Transversal
La investigacion se realiz6 una sola vez, en la cual se extrajo una muestra representativa
de la poblacién en estudio que permiti6 obtener informacion precisa que describiera la

variable del impacto en las transacciones de ventas mediante el pago por Bitcoin.

3.2.METODO

Enfoque Cuantitativo
La investigacion es de tipo cuantitativa porque se baso en la recoleccion y procesamiento
de informacion de indole numérica, la cual se obtuvo por medio de una encuesta, a través
de sus valores numéricos nos ayudo a cuantificar y estudiar el impacto en las transacciones
de ventas en los grandes restaurantes por medio de pago con Bitcoin, asi como también

evaluar su aceptacion y frecuencia de uso del Bitcoin.
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3.3.POBLACION Y MUESTRA

Poblacién
La poblacién con la que se realiz6 la investigacion la conforman los grandes restaurantes
de la ciudad de San Miguel, los datos fueron solicitados a la institucion de CONAMYPE para
obtener la poblacién exacta y proceder a calcular la muestra.

Muestra
Se considero el total del universo los (Carrasco, 2019) grandes restaurantes presentados
por CONAMYPE, luego se procedi6 a calcular la muestra con un margen de error del 5%,

obteniendo asi mayor representatividad y confiabilidad en los datos.

Datos:

Nivel de confianza: 95%

Margen de error: 5%

Poblacion: 25

Muestra: 25

Para calcular la muestra se hizo uso de la calculadora de muestras QuestionPro donde se
necesitd encuestar a 25 Restaurantes.

https://www.questionpro.com/es/calculadora-de-muestra.htmi

Calculadora de muestra

Ay An
NIvel de

Confianza: @

Margen de Error: - ‘

o 5

Poblacion: @ 25 ‘
Calcular Muestra

Tamano de l c
Muestra: i
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Método de muestreo

Dentro de la investigacion se ha considero las estrategias de muestreo no probabilistico por
conveniencia de esta manera la forma en que se seleccion6 a las empresas a encuestar
fue el muestreo por conveniencia, se selecciono la muestra por la obtencién més inmediata
de los resultados, ya que debido a la situacion pandémica Covid-19 se hacia dificil el acceso
al trabajo de campo, por el cual se asigné el instrumento de la investigacion, a través de

medios como correo electronico o WhatsApp a los restaurantes.

Dentro los criterios que fueron tomados en cuenta para seleccionar a los encuestados
estan:

e Duefios de empresas
e Gerentes
e Encargados de sucursales.
La encuesta estuvo vigente hasta que se encuestaron el nUmero de la muestra.

3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.4.1 TECNICA

Encuesta: Se elabor6 una encuesta con preguntas cerradas y de opcién multiple para
conocer y evaluar el impacto en las transacciones de ventas que genera el pago mediante

Bitcoin a los grandes restaurantes de la ciudad de San Miguel.

3.4.1 INSTRUMENTO

Cuestionario: Se aplicé un cuestionario con preguntas, cerradas y opcion multiple, con la
finalidad de realizar un analisis del impacto que tienen las transacciones de ventas mediante

pago con Bitcoin en los grandes restaurantes de la ciudad de San Miguel.
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3.5.ETAPAS DE LAS INVESTIGACION

Etapa I: Se realiz6 revision de la informacién bibliogréafica accesible para establecer el
tema de investigacion.

Etapa lll: Revision del entorno de la grande empresa en restaurantes de la ciudad de
San Miguel.

Etapa IV: Desarrollo de tema de investigaciéon basado en el problema de interés a
desarrollar y elaboracién del perfil para propuesta del tema.

Etapa V: Presentacion de Tema ante Comité de Aprobacion.

Etapa VI: Trabajo de campo y recoleccion de la informacion.

Etapa VII: Tabulacién de datos.

Etapa VII: Elaboracion de Anteproyecto de Investigacion

Etapa VIII: Presentacion y defensa del informe final.
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3.6.PROCEDIMIENTO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS.

Definir objeto de estudio: La investigacion inicid en su primera instancia seleccionando el
sector empresarial y una zona como objeto de estudio, teniendo como resultado grandes
restaurantes de la zona oriental.

Para poder conocer el fenbmeno a investigar, se requirié de realizar inicialmente revision
bibliogréfica con el fin de recabar méas informacion acerca del tema en estudio; ademas de

las observaciones que se pudieron realizar para determinar mejor la situacion problematica.

Disefio de metodologia: La investigacion se desarrollé aplicando el método descriptivo, con
el cual se proyectdé ademas de diagnosticar el impacto de las ventas con pagos por medio
de Bitcoin en los grandes restaurantes, identificando aspectos positivos o negativos como
efecto de su implementacién, su aceptacién y estrategias aplicadas por los grandes
restaurantes.

Una vez que se determind la poblacion en estudio se procedio a determinar los métodos,
Técnicas e instrumentos para realizar la investigacion. La encuesta quedo definida como la
técnica a utilizar a través de un cuestionario que sera dirigido a los propietarios de los

grandes restaurantes o en su defecto el gerente.
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CAPITULO IV: HALLAZGOS EN LA INVESTIGACION

4.1.PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS
Pregunta N° 1. ¢ Utilizan la aplicacion Chivo Wallet en el restaurante?

Objetivo: Conocer el numero de los restaurantes que utilizan la aplicacion Chivo Wallet

Tabla 1: Aplicacion Chivo Wallet en el restaurante

Si 19 76%
No 6 24%
Total 25 100%

Grafico 1: ¢Utilizan la aplicacion Chivo Wallet en el
restaurante?

mSi
mNo
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Andlisis e interpretacion de resultados
Segun en los resultados obtenidos en la investigacion se muestra que el 76% de los grandes
restaurantes si usan la aplicacion Chivo Wallet y un 24% no usa la aplicacion porque consideran
gue no la necesitan o porgue usan otra billetera virtual.
Los resultados obtenidos muestran que el numero de la poblacién en estudio disminuye para la
investigacion, debido a que parte de la poblacién indicé que no estan utilizando la aplicacion
Chivo Wallet en sus establecimientos. En la presentacion de resultados se tomaron Unicamente
los que dijeron que, si usan la aplicacion Chivo Wallet, por tal razén la poblacion se redujo a 19
grandes empresas.
Algunos de los motivos que manifestaron los gerentes de los grandes restaurantes que dijeron
gue no usan la aplicacion son:

e Porque el propietario del restaurante no esté interesado en dicho método de pago.

e La utilizan unicamente los restaurantes de la zona central del pais.

e Los clientes les gusta hacer sus pagos en efectivo.

e Requiere inversion de tiempo y dinero en establecer dicho método de pago en sus

restaurantes.

Esta pregunta para nuestra investigacion fue de mucha importancia ya que nos llevé a tomar
un nuevo numero de la poblaciéon por lo que fue necesario aplicarla a partir de la tercera
pregunta, en la segunda pregunta aun se toma el total de los 25 restaurantes ya que amerita

conocer las respuestas de todos los encuestados.
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Pregunta N° 2. ¢ Considera que la aplicacién Chivo Wallet es de facil uso para los usuarios?

Objetivo: Identificar la perspectiva de los restaurantes si la Chivo Wallet es de facil acceso para

sus clientes.
Tabla 2
Si 22 88%
No 3 12%
Total 25 100%

Grafico 2: ¢Considera que la aplicacion Chivo Wallet es de facil
uso para los usuarios?
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Analisis e interpretacion de resultados

Se muestra que el 88% de los grandes restaurantes consideran que la aplicacion Chivo Wallet
es de facil uso mientras que el 12% consideran que no es facil poder utilizarla porque no la
utilizan en sus métodos de pago.
En su mayoria los restaurantes expresaron que la aplicacion Chivo Wallet es de facil uso para
sus comensales ya que hasta el momento todas las personas que han hecho uso de ella lo han
realizado sin ningun inconveniente. Una menoria expresa es de dificil acceso ya que no hacen
uso de esta tecnologia porque desconocen de su utilizacion o porque no han querido utilizarla.
En este estudio se tomaron los 25 restaurante ya que la mayoria cuenta con la aplicacion
descargada en su movil como usuarios, manifiestan es un método de pago facil de realizar ya
gque se pueden realizar cobros sin costos adicionales, manejar en dolares o Bitcoin o
simplemente realizar transferencias a otro usuario.
Los beneficios que ofrece la aplicacion:

v Sin comisiones.
No consume saldo.
Compra en comercios.
Muy facil registro.
Envio de dinero sin intermediarios, 24/7 y sin comisiones.

Puede retirar ddlares cuando quiera.

S N Y N

Puedes manejar la moneda que quiera (BTC o USD)
Al conocer los resultados de las respuestas de los gerentes de restaurantes obtenemos un

panorama mucho mas amplio para el resultado obtenido con un impacto muy marcado en que

brinda facilidad de uso y lo cual es muy importante conocer en la investigacion.
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Pregunta N° 3. ¢ El post de cobro de la Chivo Wallet garantiza estabilidad en el sistema?

Objetivo: Identificar si el sistema del post para Chivo Wallet garantiza estabilidad en el

proceso de cobro.

Tabla 3
Si 16 84%
No 3 16%
Total 19 100%

Grafico 3: ;El post de cobro de la Chivo Wallet garantiza
estabilidad en el sistema?

mSj

mNo
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Analisis e interpretacion de resultados
Se obtuvo que solo el 84% de los grandes restaurantes consideran que el post de cobro de
Chivo Wallet garantiza estabilidad en el sistema y un 16% considera que no tiene estabilidad

en el sistema.

Al reducir la poblacion en estudio a los restaurantes que si hacen uso de la aplicacion podemos
notar que la mayoria de los restaurantes respondieron segin su experiencia realizando el
proceso de cobro, el sistema si presenta estabilidad al momento de realizar el proceso de cobro
y una menoria considera el sistema no es estable ya sea porque no cuentan con la experiencia
requerida o porque no hacen uso muy frecuente de la aplicacion, la mayoria de los restaurantes
expreso que la frecuencia de utilizacion ha disminuido considerablemente a la fecha por lo cual
algunos hasta se han desactivado por dias y al querer utilizarla huevamente la aplicaciéon
funciona muy bien sin inconvenientes. Es incluso méas estable que aplicaciones bancarias ya

gue hasta el momento sus sistemas no se han caido por actualizaciones o fallas en el sistema.

La estabilidad de la cual se refleja en los resultados es medible segun el uso que se le brinde

al post de cobro en Bitcoin, se recomienda llevar un seguimiento y uso frecuente para

59



Pregunta N° 4. ¢ Que representa para el restaurante utilizar Bitcoin como método de pago?

Objetivo: Conocer que representa para los restaurantes implementar Bitcoin como método de

pago.

Tabla 4
Inversion en tecnologia 8 30%
Cambios en la estrategia empresarial 6 22%
Capacitacion al recurso humano 6 22%
Utilizar método de pago virtual 5 19%
Gastos innecesarios 1 4%
Otro 1 4%
Total 27 100%

Grafico 4: ¢Que representa para el restaurante utilizar
Bitcoin cémo método de pago?

m Inversion en tecnologia

m Cambios en la estrategia
empresarial

m Capacitacion al recurso
humano

m Utilizar método de pago
virtual

m Gastos innecesarios

m Otro
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Analisis e interpretacion de resultados

Se refleja que para el 30% de los grandes restaurantes utilizar Bitcoin cdmo método de pago
representa una inversion en tecnologia, ya que se vieron en la necesidad de requerir de equipo
especifico para realizar sus operaciones en Bitcoin. El 22% consideran que representa los
cambios en la estrategia empresarial y para un 22% representa capacitacion al recurso humano

debido a que es una nueva forma de pago virtual.

Segun el orden de los datos para la mayoria de los restaurantes significa una inversion
tecnolégica ya sea por adquisicion de equipos nuevos o por adaptacion de sus plataformas a
esta nueva modalidad de pago: actualizaciones de sistemas de cobro, actualizacién en los sitios
web o adaptaciéon en las aplicaciones de servicio a domicilio, otro porcentaje relevante
considera que se deben de aplicar cambios en la estrategia empresarial ya que es una nueva
tecnologia en la cual podria generar mas ingreso en ventas por lo que se requieren de
estrategias en marketing y ventas para motivar a sus clientes realicen pagos con Bitcoin,
también otro porcentaje igual consideran que se debe capacitar a su personal para implementar
este método de pago lo cual es clave para poder ofrecer mejor atencion a sus clientes, también
se refleja otra menoria que simplemente lo consideran un método de pago adicional de los que

ya cuentan en el restaurante.
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Pregunta N° 5. ¢Estd capacitado su personal para realizar transacciones en el post Chivo

Wallet?

Objetivo: Conocer si el personal de los restaurantes se encuentra capacitado para realizar

transacciones en el post para Chivo Wallet.

Tabla 5
Si 19 100%
No 0 0%
Total 19 100%

Grafico 5: jEsta capacitado su personal para realizar
transacciones en el post Chivo Wallet?
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Analisis e interpretacion de resultados

Los resultados obtenidos muestran que el 100% del personal de los grandes restaurantes esta
capacitado para realizar transacciones con el post Chivo Wallet lo cual garantiza eficiencia al
realizar su trabajo.

Para los restaurantes la capacitacion de su personal fue requerido ya que, al implementarse
este nuevo método de pago, su personal deberia estar preparado para realizarlo, todos los
encuestados que hacen uso del post expreso cuentan con su personal capacitado para realizar
transacciones en el POS para la aplicacion Chivo Wallet.

El gobierno facilito capacitaciones para usuarios y establecimientos, pero los restaurantes
hicieron su parte al mantener capacitado a todo el personal encargado de los procesos de cobro
y asi aprovechar captar mas y nuevos clientes que prefieran realizar sus pagos por medio de la
aplicacion, cabe destacar que la mayoria de los restaurantes ya contaban con procesos de
pagos electronicos en tarjetas, lo cual para sus clientes la tecnologia de pagos digital fue facil
de aceptacion.

Se recomienda a los restaurantes realizar supervisiones y seguimientos en el personal si se
estan aplicando los conocimientos segun capacitacidén y si con su actitud se esta incentivando

a los clientes realizar sus pagos por la aplicacién Chivo Wallet.
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Pregunta N° 6. ¢Realiza promociones especiales para promover a los consumidores el pago

por Bitcoin?

Objetivo: Identificar si los grandes restaurantes realizan promociones especiales para

promover a los consumidores el pago por Bitcoin.

Tabla 6

Si 6 32%
No 13 68%
Total 19 100%
Grafico 6: ¢ Realiza promociones especiales para
promover a los consumidores el pago por Bitcoin?
mSi
mNo
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Analisis e interpretacion de resultados

El 68% de los encuestados afirma que no realizan promociones especiales para promover a
sus consumidores el pago a través del Bitcoin, ya que sus promociones estan enfocadas a
generar consumo de alimentos por temporadas o combos, sin considerar una forma de pago
en especifica. El 32 % de la poblacion encuestada si han realizado promociones en la para
incentivar a los consumidores al pago con Bitcoin. Se recomienda a los grandes restaurantes a
realizar promociones para promover el pago con Bitcoin en sus establecimientos o a través de
los servicios de delivery que ofrecen como restaurantes, entre algunas opciones podrian

considerar:

e Promociones especiales con duracién limitada: teniendo en consideracion poder ofrecer
algun platillo especifico o de temporada, con una duracion de tiempo especifico en el
dia, menu de desayuno, almuerzo o cena, o por fechas como el mes de febrero, con

alusion al dia de la amistad, incentivado a consumir y pagar con el Bitcoin.

e Promocion del dos por uno, resulta tradicional, pero es algo que se puede utilizar en
temporadas bajas, para esos clientes que paguen en Bitcoin pueden consumir dos

platos y pagar uno.

e Menus promocionales para dias especificos de la semana, considerando el dia de la
semana que menos afluencia de clientes se tiene, se puede establecer un precio
conveniente que resulte beneficioso para el cliente el consumo de dicha promocién a

través del pago en Bitcoin.

65



Pregunta N° 7. ¢ Con que frecuencia los clientes usan la Chivo Wallet para pagos con

Bitcoin?

Objetivo: Conocer con qué frecuencia los clientes usan la Chivo Wallet para pagos con Bitcoin.

Tabla 7

Diario 3 16%
Una vez por semana 2 11%
Tres veces por semana 2 11%
Quincenal 1 5%
Mensual 6 32%
Casi nunca 5 26%
Nunca 0 0%
Total 19 100%

Grafico 7: ¢Con que frecuencia los clientes usan la
chivo Wallet para pagos con Bitcoin?
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Analisis e interpretacion de resultados

El 32 % de la poblacidon encuestada afirma que la frecuencia de uso de la Chivo Wallet para
pagos con Bitcoin es mensual, detallando también con un 26 % de la poblacion la frecuencia
de uso es casi nunca, ya que los consumidores aun estan a acostumbrados a las formas
tradicionales de pago, siendo esto el efectivo y la tarjeta; por considerarse mas seguros y
expertos con las formas tradicionales que han usado siempre. En consideracion se recomienda
incentivar al cliente al uso frecuente del Bitcoin, este se puede lograr con la implementacion de
promociones con algunas restricciones que aplicaria Unicamente si la forma de pago es en
Bitcoin; parte de la demanda que puede tener un restaurante, el e-commerce (Comercio
electronico), contribuye a que prosperen los medios de pago por internet.

Tras la pandemia del Covid, los restaurantes han asumido una transformacion digital en las
formas de pago. Y hemos de considerar que el 32 % de la poblacién encuestada Unicamente
hace uso de la chivo Wallet mensualmente, los restauranteros deben de hacer conciencia en
reducir el contacto con los métodos tradicionales, efectivo y tarjeta, por los protocolos de

sanidad gue son requerimientos para garantizar la buena salud
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Pregunta N° 8. ¢Con que frecuencia se reflejan las transacciones de ventas en pagos con

Bitcoin?

Objetivo: Conocer con qué frecuencia se reflejan las transacciones de ventas en pagos con

Bitcoin en los grandes restaurantes.

Tabla 8
Diario 5 26%
Semanal 2 11%
Quincenal 2 11%
Mensual 8 42%
No se refleja 2 11%
Total 19 100%

Gréfico 8: ¢Con que frecuencia se reflejan las
transacciones de ventas en pagos con Bitcoin?
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Andlisis e interpretacion de resultados

El 42% de la poblacion encuestada manifiesta que la frecuencia reflejada en las transacciones
de ventas en pagos con Bitcoin en sus establecimientos es mensual, ya que las frecuencias
mas altas con relacién a las transacciones de ventas a través de métodos de pago se da en
efectivo y tarjeta, las transacciones de ventas con pagos en Bitcoin es relativamente poco; un
26% de la poblacion encuestada afirma que la frecuencia es diaria en las transacciones de
ventas con pagos en Bitcoin, es recomendable darle continuidad a las investigaciones futuras
sobre transacciones de ventas con pagos en Bitcoin para conocer la opinion de los
consumidores con la utilizacion de este método de pago; esto ayudara a los grandes

restaurantes para poder tomar medidas de accién ante las opiniones de los consumidores.

Las transacciones de ventas dentro de los restaurantes es lo que permite mantener la
estabilidad en el mercado, por eso es importante tener como opcién de cobro el Bitcoin, ya que
la transformacioén digital avanza con el paso del tiempo, se infiere con los resultados que los
clientes se inclinan mas por métodos de pago tradicionales, dejando abierta la posibilidad que
esta frecuencia mensual en transacciones con pagos con Bitcoin puede cambiar, siendo asi los

restaurantes parte de la influencia en la decisién de consumo y pago hacia el cliente.
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Pregunta N° 9. ¢ Considera que el Bitcoin es aceptado por sus clientes?

Objetivo: Conocer si el Bitcoin es aceptado por los clientes en los grandes restaurantes.

Tabla 9

Si 15 79%
No 4 21%
Total 19 100%

Grafico 9: ¢Considera que el Bitcoin es aceptado por sus

clientes?
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Analisis e interpretacion de resultados

El 79 % de la poblacién encuestada detalla que el Bitcoin si es aceptado por sus clientes en los
restaurantes. Esto significa que sus clientes si estan abiertos en aceptar esta nueva
criptomoneda de circulacién virtual, este dato es de vital importancia para los restaurantes
porque si se maneja una percepcion de aceptacion por sus clientes y se puede incentivar al uso
del Bitcoin en los pagos por los servicios consumidos. Siendo objetivos con este resultado la
confianza es uno de los principales factores que el consumidor toma en cuenta para la
aceptacion de la criptomoneda, asi también como su uso; pero en contraparte se deduce que,
si no hay un habito de uso, no habr& aceptacion por el mismo nivel de confianza por parte del
consumidor.

La familiaridad con el uso del Bitcoin como criptomoneda y forma de pago, es otro de los
factores que también podemos afiadir como sugerencia en la aceptacion que los consumidores
tienen en cuenta; es fundamental tener conocimiento tecnolégico del blockchain para las

transacciones gue se realizaran en determinado momento.
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Pregunta N° 10. ¢ Considera que el Bitcoin es un método de pago seguro?

Objetivo: Indagar si el Bitcoin es un método de pago seguro en los grandes restaurantes.

Tabla 10
Si 14 74%
No 5 26%
Total 19 100%

Gréafico 10: ¢Considera que el Bitcoin es un método de pago
seguro?
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Andlisis e interpretacion de resultados

En la grafica se percibe que un 74% de la poblacion encuestada considera que el Bitcoin es un
método de pago seguro, este dato demuestra que para los restauranteros es de vital
importancia la seguridad que genere el método utilizado, porque produce una mayor confianza
al utilizar el método de pago dentro de sus establecimientos. Teniendo en cuenta los resultados
de esta grafica en la investigacion, deducimos que la seguridad es uno de los factores que
también puede determinar el uso del Bitcoin como forma de pago como retribucion del servicio
de alimentacién adquirido en los restaurantes.

El Bitcoin como criptomoneda es reconocido por ser un método de pagos completamente
transparente, teniendo en consideracion su confidencialidad y la seguridad para que brinda para
el usuario, se considera que es mas segura que el método tradicional, como lo son las tarjetas
de crédito para el usuario, las tarjetas tienen la deficiencia que pueden ser clonadas o tener
cobros duplicados, en cambio el Bitcoin, no sufre de esta desventaja. Tomando en cuenta los
resultados de esta investigacion se infiere que la poblacién en estudio es consiente que este

método de cobro si tiene un nivel alto de seguridad en las transacciones de cobro.
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Pregunta N° 11. ¢ Han aumentado sus ventas por el pago con Bitcoin?

Objetivo: Conocer si han aumentado las ventas por el pago con Bitcoin en los grandes

restaurantes.
Tabla 11
Si 10 53%
No 9 47%
Total 19 100%
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Grafico 11: ¢(Han aumentado sus ventas por el pago
con Bitcoin?
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Analisis e interpretacion de resultados

En la grafica se percibe que un 53% de la poblacién encuestada afirma que se han producido
un aumento en sus ventas con el método de pago en Bitcoin. Pero el 47% de la poblacién
encuestada detalla que no se han producido aumentos en sus ventas, esto significa que los
consumidores no utilizan frecuentemente el Bitcoin.

Con el fin de alcanzar los objetivos comerciales trazados, el aumento de las ventas en los
grandes restaurantes es lo que siempre a final de cada mes el restaurantero espera en sus
negocios. La utilizacion de diferentes alternativas de cobros también es una posibilidad para
tener mayor movimiento en las transacciones de ventas, demostrando asi que desde que la ley
del Bitcoin entro en vigencia en El Salvador, los grandes restaurantes de San Miguel, si han
tenido un incremento en sus ventas, pero no es exponencialmente alto, esto se debe que la
mayor parte de sus consumidores aun no estan acostumbrados a utilizarlo, sienten
desconfianza en la Criptomoneda, no tienen experiencia en uso en la Chivo Wallet u otras

factores que puedan incidir directa o indirectamente.
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Pregunta N° 12. ¢ Qué porcentaje de sus ventas se dan a través del pago electrénico?

Objetivo: Conocer el porcentaje en ventas electronicas que realizan los grandes restaurantes.

Tabla 12
0% 1 5%
1% 4 21%
2% 3 16%
5% 2 11%
7% 1 >%
12% 1 5%
13% 1 5%
20% 1 5%
50% 2 11%
60% 3 16%
Total 19 100%
Grafico 12: ¢Qué porcentaje de sus ventas se dan a través del
pago electrénico?
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Analisis e interpretacion de resultados

Los resultados muestran que el 21% de los grandes restaurantes realizan un porcentaje en
ventas electronicas del 1%, lo cual es sumamente bajo debido a que las ventas electrénicas
cada vez estan cobrando mas fuerza, un 16% manifiesta que su venta electronica es del 2%,
se puede sefialar que no hace gran diferencia porque solo vende un poco mas de forma
electrénica y otro 16% indica que sus ventas electronicas son del 60%, lo cual permite que el
nuevo método de pago sea de mas interés para ellos. Las ventas electronicas en algunos
restaurantes se dan en mayor proporcién que en otros, lo que indica que mas del 50% de los
restaurantes les brinda poca importancia a dichas ventas porque estan mas cémodos con las
ventas offline. Los grandes restaurantes dejan de lado las ventas electronicas que es algo que
se esta convirtiendo en algo tan vital dentro de las ventas de cualquier empresa porque cada
vez se estd haciendo uso de lo digital para realizar diferentes actividades en las empresas,
aguellos grandes restaurantes que estan utilizando mas la venta electrénica que la tradicional
estan un paso mas adelante del que no la usa debido a que las nuevas generaciones estan
mas relacionados con la era digital y no es de asombrarse que prefieran hacer las compras
online que tener que ir al establecimiento fisicamente ya que es considerado tiempo que se

puede aprovechar de otra manera.
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Pregunta N° 13. ¢ Qué porcentaje crecieron sus ventas por pago con Bitcoin?

Objetivo: Conocer el crecimiento en ventas por pagos con Bitcain.

Tabla 13

0% 4 21%
1% 5 26%
2% 1 5%
3% 2 11%
5% 3 16%
7% 1 5%
12% 1 5%
20% 1 5%
30% 1 5%
Total 19 100%
Gréfico 13: ¢(Qué porcentaje crecieron sus ventas por
pago con Bitcoin?
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Andlisis e interpretacion de resultados

De acuerdo con los resultados obtenidos el 26% de los grandes restaurantes indicé que el
crecimiento en ventas ha sido solamente de 1%, lo cual no resulta muy satisfactorio para sus
ventas, el nuevo método de pago con Bitcoin no ha resultado tener mucha preferencia al
momento que el consumidor tiene que pagar por tal razén su crecimiento es minimo. El 21%
manifiesta que no ha percibido un crecimiento en ventas por pagos con Bitcoin, lo que podria
ser consecuencia de actividades que el restaurante no realiza para que lograr de cierta manera
incrementar sus ventas, muy pocos consumidores se han informado para usar dicho método de
pago y no estdn acostumbrados a la hueva moneda digital pero los restaurantes lo visualizan
como un método de pago mas en la lista de formas de pago. Un 16% sefial6 que solo crecieron
sus ventas solamente un 5%, los grandes restaurantes deben de realizar actividades que
motiven a los consumidores a realizar sus pagos por medio de Bitcoin ya que tanto para los

restaurantes como para los consumidores les resulta nuevo y desconocido el método de pago.
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Pregunta N° 14. ;Qué estrategia implemento para que sus clientes consumieran en el

restaurante parte del bono en Bitcoin que el gobierno otorgo a la poblacion?

Objetivo: Indagar que estrategia implementaron los grandes restaurantes para que los clientes

consumieran parte del bono en su local.

Tabla 14
Intercambiar productos del restaurante por Bitcoin 2 7%
Descuentos por pagar con Bitcoin 3 11%
Ninguna 11 39%
Otros 8 29%
Total 28 100%

Grafico 14: ;Qué estrategia implemento para que sus clientes
consumieran en el restaurante parte del bono en Bitcoin que el
gobierno otorgo a la poblacién?
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Andlisis e interpretacion de resultados

Segun los resultados obtenidos los grandes restaurantes frente al bono en Bitcoin que el
gobierno otorg6 a la poblacién salvadorefia, el 39% no implementaron ninguna estrategia para
obtener parte de ese bono de sus clientes, lo cual refleja el desinterés que muestran ante una
oportunidad que muy pocos negocios aprovecharon creando una estrategia efectiva para
obtener gran parte de eso bono que fue entregado a la poblacién. El 29% implementd otras
estrategias especificas segun sus tipos de clientes, creando estrategias que consideraban
atractivas a sus clientes, pero no incentivaron al cliente a realizar compras en Bitcoin. Un 14%
de los grandes restaurantes disefiaron estrategias de promocion exclusivas para que sus
clientes pudieran pagar con Bitcoin y al ser promociones especificas segun el perfil de su cliente
abria paso a que resultaran mas atractivas para ellos y que de cierto modo les garantizara
mayor efectividad que una estrategia a nivel general que tomando en cuenta aquellos que no
forman parte de su lista de clientes. Los grandes restaurantes no reaccionaron rapidamente de
forma estratega para obtener buenos beneficios, es evidente que no analizaron y buscaron la
forma de cémo dicho bono pudiera quedarse en sus restaurantes.
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Pregunta N° 15. ¢Cudles estrategias se han implementado para adaptarse a esta nueva

tecnologia en pagos?

Objetivo: Conocer las estrategias que los grandes restaurantes han implementado para

adaptarse al nuevo método de pago.

Tabla 15

Inversion tecnoldgica 5 23%
Recurso humano especializado 3 14%
Adaptacion del sistema 13 59%
Otros 1 5%
Total 22 100%

Grafico 15: ¢Cuéles estrategias se han implementado para
adaptarse a esta nueva tecnologia en pagos?
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Andlisis e interpretacion de resultados

Se muestra que los grandes restaurantes implementaron estrategias para adaptarse a la nueva
tecnologia de pagos, es evidente que la estrategia mas implementada es con un 59%
adaptacion del sistema para efectuar cobros en Bitcoin, debido a que deben ajustarse al entorno
que los rodea, un 23% inversidn tecnolégica para obtener el equipo necesario de
implementacién del nuevo método de pago ya que era indispensable contar con el equipo
necesario para realizar las transacciones sin ningun problema y poder solucionar cualquier
inconveniente cuando se les presente al momento de realizar sus operaciones de cobro. Con
un 14% recurso humano especializado para garantizar la eficiencia en el personal, se tuvo que
capacitar al recurso humano ya que es algo nuevo para ellos hacer operaciones con la moneda
Bitcoin y mas aun hacerlo de forma eficiente y eficaz. Bitcoin es un nuevo método de pago que
debe agregarse a la forma de pago que el cliente puede realizar y del cual el personal de las
empresas en general no tenian conocimiento de su uso, los grandes restaurantes no deben
mostrar resistencia ante la implementacion del nuevo método de pago porque en algin
momento se veran en la obligacion de implementarlo debido a que los cambios digitales ya
tienen un buen tiempo de manifestarse y siempre terminan las empresas por ceder a los
cambios y mientras mas se tardan en implementarlos mas se convierte en una desventaja para

ellos.
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Pregunta N° 16. ¢ Cudles politicas internas utiliza el restaurante para pagos con Bitcoin?

Objetivo: Identificar las politicas que los grandes restaurantes utilizan para pagos con Bitcoin.

Tabla 16

Conversion inmediata de la transaccion a dinero fisico 1 5%
Conversion a dinero fisico después de 24 horas 0 0%
Conversion a dinero fisico hasta después de 5 dias 0 0%
El pago se puede hacer solo en Bitcoin 6 27%
El pago se puede hacer solo en délares 5 23%
El pago se puede hacer en Bitcoin y en délares 10 45%
Total 22 100%

Grafico 16: ¢(Cuales politicas internas utiliza el restaurante

para pagos con Bitcoin?
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Analisis e interpretacion de resultados

Los resultados reflejan que la politica que mas utilizan para pagos con Bitcoin los grandes
restaurantes es con un 45% el pago se puede hacer en Bitcoin y en ddlares, el consumidor es
quien decide con que moneda pagar ya que se le da la opcion de que pueda elegir, esto permite
tener obtener mayor cobertura en ventas y no estar limitados a una unica moneda, debido a
gue solo aceptar los pagos con una sola moneda puede resultar como problema para aquellos
que prefieren hacer uso de moneda Bitcoin y crear algun tipo de insatisfaccion en los clientes.
El 27% solo aceptan pagos con Bitcoin para que solamente se realicen las transacciones con
una unica moneda y no complicarse con las dos monedas aun mismo tiempo ya que puede
resultar confuso para los empleados y el 23% solo aceptan pagos en ddlares debido a que es
la moneda que conocen bien mientras que la moneda Bitcoin es bastante desconocida para
ellos. Los restaurantes que prefieren el pago con una sola moneda, ya sea en ddlares o en
Bitcoin es para garantizar mejor desempefio del personal al momento de realizar la transaccion,
aungue eso puede crear una deficiencia en el recurso humano del restaurante a un mediano
plazo porque si el Bitcoin cobra mas fuerza y los clientes desean realizar sus pagos con la
moneda que no aceptan los restaurantes habria inconvenientes porgque el personal sélo lo
podran hacer con una moneda en especifico debido a que se acostumbran a realizar
operaciones con solo un tipo de moneda y tendrian que prepararse y acostumbrarse a utilizar

la otra moneda que no realizan transacciones de cobro.
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Pregunta N° 17. ¢;Qué beneficios brinda Bitcoin en las transacciones de ventas para el

restaurante al implementarlo como método de pago? Seleccione maximo 3 opciones.

Objetivo: Conocer los beneficios que brinda Bitcoin cdmo método de pago.

Tabla 17

Oportunidad de crecimiento 7 16%
Sin fronteras 2 5%
Ahorro en transacciones 4 9%
Aumento de compra a domicilio 3 7%
Sin reversos de cargos 5 12%
Flexibilidad en integracion de pagos 11 26%
Seguridad 0 0%
Marketing 8 19%
Todos los anteriores 2 5%
Ninguno de los anteriores 1 2%
Total 43 100%
Grafico 17: ¢ Qué beneficios brinda Bitcoin en las transacciones
de ventas para el restaurante al implementarlo como método de
pago? seleccione maximo 3 opciones
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Analisis e interpretacion de resultados

Se muestra que el principal beneficio que obtienen los grandes restaurantes con las
transacciones de ventas en Bitcoin esté vinculado a la flexibilidad en integracién de pagos con
un 26% debido a que brinda la oportunidad de ofrecer diferentes tipos de pagos y que el cliente
libremente elige el que mas le convenga y desee utilizar en cada pago que realice y no estar
limitado Unicamente al pago tradicional. Ademas, es de tener en cuenta que existen
consumidores que son bastante curiosos en tratar de aprender como funciona alin mas un
nuevo método de pago, el cual hasta se puede convertir en el de su preferencia, el no estar
limitado a una sola forma de pago se convierte en un beneficio tanto para el restaurante como
para el cliente. El 19% considera que el beneficio que obtiene es en marketing, ya que al
informar que aceptan la moneda como forma de pago también recuerdan la marca a los
consumidores por medio de sus publicaciones en redes sociales y paginas web, ain mismo
tiempo informan acerca de los productos y servicios que el restaurante ofrece a sus clientes,
aungue estén bastante posicionados en el mercado es necesario siempre les recuerden a los
consumidores que ellos pueden ser la mejor opcién para compartir una deliciosa comida. Un
16% manifiesta que el beneficio que recibe es oportunidad de crecimiento porque les ha
ayudado a crecer en ventas, aunque no han crecido como lo habian supuesto pero el
crecimiento se puede manifestar poco a poco debido a lo nuevo del método de pago y la escasa

informacién que se tiene sobre el uso y beneficios de la moneda digital.
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Comentarios relevantes en las encuestas por los restaurantes:

e Es importante actualizarse e incorporarse a los cambios y nuevas oportunidades en la
tecnologia.

e Todavia no hay muchas personas que quieran y puedan pagar con Bitcoin.

e Pareciera que las criptomonedas le faltan afios para que muchas mas personas quieran
usar y de debe al poco conocimiento que se tiene.

e No se recomienda utilizar porque es poco efectivo.

e Es una nueva forma que los clientes tienen para pagar y les brinda accesibilidad en
donde quiera que se encuentren.

e Es un método de pago mas.

e Es muy pronto el uso de criptomonedas, la mayoria de los clientes prefiere hacer sus
pagos en efectivo y algunos por tarjeta de crédito o débito.

Se puede sefialar que el impacto generado en las ventas de las grandes empresas es bajo
debido a que perciben el nuevo método como otra forma de pago y le tienen poca credibilidad
de la efectividad que tiene. Ademas, reaccionan de una forma casi nula con las estrategias para

sacar el mejor provecho o hacer de su entrono una oportunidad para los restaurantes.

Los motivos que tienen las grandes empresas para no contar con pagos por medio de Bitcoin
dependen de la forma en que visualizan la implementacién de dicho método de pago, lo cual
permite sefialar que no lo consideran relevante e importante para sus empresas, por
consiguiente, no estan obteniendo ningun beneficio. Incluso la mayoria que han implementado
el método de pago con Bitcoin no han buscado conseguir un mejor beneficio, ya que no
disefiaron ninguna estrategia para obtener parte del bono que el gobierno otorg6 a la poblacion
y tampoco realizan promociones para la frecuencia de uso del método de pago, debido a que
indican que sus clientes aceptan el Bitcoin y que han aumentado sus ventas, aunque sea un

poco.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Tras un profundo andlisis del objetivo general y especificos previamente enunciados en
capitulos anteriores y sustentados posteriormente en el marco teérico, procedemos a resaltar y

resumir los siguientes aspectos:

¢ Elimpacto de los grandes restaurantes en sus ventas reflejo un incremento el 1% por lo
que es casi nulo y en la cual la identificaciéon de los indicadores: eficiencia en el proceso
de cobro, preferencia del nuevo método y las acciones que presentaron los restaurantes
para incrementar sus ventas fueron muy importantes para la obtencion de los resultados
y en la cual identificamos el poco interés por las empresas en trabajar estrategias en
incorporar pagos con Bitcoin.

e En virtud de lo estudiado, se muestra que las principales estrategias que mas han
utilizado los grandes restaurantes para adaptarse a la nueva tecnologia de pagos con
Bitcoin son adaptacion del sistema con un 59% e inversion tecnoldgica con un 23%
para garantizar la efectividad del nuevo método de pago.

¢ De acuerdo con los resultados obtenidos los clientes de los grandes restaurantes de la
ciudad de San Miguel no usan frecuentemente la forma de pago por medio de Bitcoin,
ya que su frecuencia de uso es mensual con un 32 % y casi nunca con un 26 %, se

puede afirmar que prefieren realizar sus pagos por medio de otros métodos de pagos.

¢ Los grandes restaurantes demuestran una actitud pasiva antes los cambios del entorno
externo, debido a que cuando el gobierno otorgo el bono no respondieron
oportunamente al nuevo ingreso de los comensales, con un 39% los grandes
restaurantes no implementaron ninguna estrategia para generar un beneficio en sus

ventas y con un 14%, si realizaron estrategias exclusivas para pagar con Bitcoin.

e Segun los resultados obtenidos, los grandes restaurantes no realizaron estrategias de

promocién para incentivar la compra del servicio alimenticio, a través del pago con
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Bitcoin, el 68% sefialdé que no realizan promociones, al no motivar esta opcion de pago,

se generaliza como una alternativa de pago adicional.

De acuerdo con los datos obtenidos, se evidencia que una parte de la poblacion
estudiada no esta aprovechando este método de pago, un 76% de la poblacién indico
que si utiliza el método de pago y un 24% de los restaurantes estan dejando una porcién
de los consumidores con la alternativa de buscar un restaurante donde si acepten este

método de pago en sus establecimientos.

Para la poblacion encuestada implementar el Bitcoin como método de cobro en sus
establecimientos representa una inversién adicional a la tecnologia con el 30%,
capacitacion al recurso humano con un 22% y otro 22% cambios en la estrategia

empresarial.

Los grandes restaurantes demuestran que el recurso humano se encuentra 100 %
capacitados para realizar las transacciones con el método de pago Bitcoin, a través de
la Chivo Wallet, no garantizando que ellos tengan la actitud de poder orientar al usuario
al uso y preferencia de este método de pago por los servicios alimenticios

proporcionados.
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5.2.RECOMENDACIONES

A continuacion, se enumeran una serie de recomendaciones cuya implementacion son vitales

para mejorar la problemética de estudio:

e Se recomienda a los grandes restaurantes realizar estrategias de crecimiento, ventas y
marketing aprovechando todas las oportunidades que ofrece el mercado y las nuevas
tecnologias como lo son pagos por medio de Bitcoin y las cuales les ayuden a obtener

un crecimiento de sus metas en ventas.

e Se recomienda a los grandes restaurantes que, aungue perciban al Bitcoin como algo
infructuoso, que analicen sus estrategias para generar un beneficio propio, las cuales
deben mejorar o actualizar segun su entorno externo. No se puede esperar buenos
resultados de algo nuevo como lo es el método de pago con Bitcoin sin tomar una actitud
estratega e implementar estrategias para incentivar al cliente a utilizar dicho método de
pago y que todas las acciones estén en funcion de obtener los beneficios esperados.

e Se recomienda que los grandes restaurantes en estudio inciten a los consumidores a la
utilizacién del pago con Bitcoin en sus establecimientos y muestren el interés y la
disposicion de guiar a sus clientes para que logren utilizarlo, ya que parte del éxito del

método de pago es la frecuencia de uso.

e Se recomienda a los grandes restaurantes realizar estrategias de promocién para
incentivar la compra del servicio alimenticio, utilizando el Bitcoin dentro de las opciones
de pago con este método. Las promociones siempre llaman la atencion de los clientes
y es una buena forma de mostrar al comensal que también es una efectiva alternativa

de pago.

¢ Se recomienda a los grandes restaurantes ejercer una actitud de proactividad ante las
oportunidades que se presenten en el mercado y obtener resultados positivos en sus
ventas. Cuando se percibe un comportamiento diferente en el entorno externo es
necesario que ajusten sus herramientas de gestion e implementen un plan estratégico

antes los cambios, oportunidades y escenarios futuros del mercado.
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Aunque el establecimiento solo recibe pagos en efectivo se recomienda no limitarse a
los cobros tradicionales, si no utilizar con més frecuencia los cobros virtuales y los
restaurantes que no realicen cobros digitales es vital el implementar cobros con métodos
virtuales, debido a que la era digital avanza no Unicamente en los métodos de pagos
también lo hace en la mayor parte de las actividades que realizan de forma diaria en los

restaurantes. El resistirse a los cambios que marcan el entorno externo no es opcion.

Para futuras investigaciones se propone considerar el procedimiento de recoleccion de
datos, para la obtencién de resultados y la optimizacién del tiempo por parte del
encuestado. Ademas, es importante conocer el impacto generado en las transacciones
de ventas por medio del nuevo método de pago en otros departamentos del pais, asi
como también en otros sectores empresariales que no pertenezcan a la industria de
restaurantes u otro tema de interés como la satisfaccién del método de pago, volatilidad
de la moneda como modifica el comportamiento del consumidor como el del empresario,

administracion financiera, entre otros temas.

Se recomienda a los grandes restaurantes que brinden el seguimiento necesario para
Su recurso humano que garanticen que las capacitaciones realizadas hayan tenido el
resultado esperado, es decir; que el personal pueda ser capaz de motivar y realizar las
transacciones en Bitcoin de forma efectiva y ademas pueda servir de asesor en
momentos que los clientes necesiten de su apoyo para realizar las transacciones en

Bitcoin.
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GLOSARIO

Bitcoin core: se refiere al cédigo fuente que hace que funcionen los pagos en Bitcoin.
CONAMYPE: Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa.

Estrategia de mercado: se refiere aquellas acciones que las empresas realizan para
incrementar las ventas, por lo tanto, realizan estrategias especificas para su mercado y los

atraen a sus negocios.

Lucro: es el beneficio que se obtiene de un asunto en el negocio del cual las empresas esperan

obtener una ganancia de las acciones que realizan.

Marketing digital: son todas aquellas estrategias de comercializacion que se realizan por los

medios digitales esperando atraer mercado.

Medios tecnolégicos: son los recursos digitales que las empresas poseen para hacer mas

efectivas sus operaciones diarias.

Moneda virtual: hace referencia a un tipo de dinero digital el cual pertenece a las

criptomonedas.

PayPal: es un método de pago virtual que permite comprar y vender en internet.

Politica: son las normativas internas orientadas a alcanzar los objetivos de la organizaciéon por

las cuales se rigen los trabajadores.

Promocion: accién que realizan las empresas por un tiempo limitado mostrando una oferta

atractiva para los clientes.

PYMES: se refiere a las empresas pequefias tanto en volumen de ingresos como en el nimero

de trabajadores.

Satisfaccién del cliente: acciones que las empresas realizan para lograr cumplir las
expectativas de sus clientes.
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Stock: significa la mercancia o productos que esperan en bodega para su venta.

Tienda online: hace referencia a la venta de productos por medio del comercio electrénico.

Tipos de venta: se refiere a la diversidad de formas que existe para lograr una venta ya sea

de forma directa o por un medio electrénico.

Eficiencia: es la capacidad que tiene el recurso humano o la empresa de lograr adecuadamente

el cumplimiento de los objetivos, tareas o metas.

Frecuenciarelativa: se refiere a una medida estadistica que se calcula como el cociente de la

frecuencia de algun valor de la muestra entre el total de valores que componen la muestra.

Grandes restaurantes: son establecimientos de gran volumen, que presentan servicios de

alimentacién a cambio de una retribucién econémica por parte del comensal.

Marketing: son los procesos para crear, comunicar, entregar, e intercambiar ofertas que tienen

valor para los consumidores, respondiendo a la satisfaccion del cliente.

Pago electrénico: es una alternativa de pago, una manera de pagar por productos y servicios
en los establecimientos, al momento de pagar, el monto se debita automaticamente de la cuenta

que el cliente tenga a disposicion para la transaccion de cobro.

Promociones especiales: son promociones de ventas que estan ligadas a la atraccién, es
decir que forma parte de un incentivo para capturar la atencion del cliente e incitarle al consumo,

con el fin de incrementar las ventas.
Recurso Humano Especializado: colaboradores expertos en la utilizacién de Chivo Wallet,

para generar proceso de cobro con Bitcoin dentro de los establecimientos que presentan

servicios de alimentacion.
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ANEXOS

Presupuesto del proyecto

Cant. |Descripcién detallada Unidad Precio Total
Uso del internet, con paquetes de
3 _ 3 $2.00 $72.00
navegacion
Uso de energia eléctrica para la
3 o _ 3 $30.00 $90.00
utilizacién de recursos tecnolégicos
Transporte de visita a los

9 o 3 $10.00 $90.00

restaurantes en sus establecimientos

Consumo de alimentos, desayuno y
9 cena para la visita al establecimiento 3 $15.00 $135.00

de estudio
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600

6 Impresiones de ejemplares $0.07 $42.00

6 Empastados 6 $35.00 $210.00

3 Pagos mensualidad 6 $165.00 | $2,970.00
TOTAL, DEL PROYECTO $3,609.00
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Cronograma del proyecto

o Feb Mar A[I)ri Mayo Junio Julio Agosto Septiembre
ACTII%/SIDAD 17 27 31 411] 2] 3] 4 2 1] 2| 3 21 3 1| 2| 3 1| 2| 3| 4| 1| 2| 3| 4

Inicio Seminario tedrico-practico de metodologia de la investigacion

FASE | Presentacion de Tema para enviar a Comité de Aprobacién

FASE Il Designacion de asesor r

FASE Il | presentacion de anteproyecto .

FASE IV | pefensa de anteproyecto

FASEV | Presentacion de informe final

FASE VI | pefensa de informe final de tesis

FASE VI

Presentacion de tesis empastada
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Pablo, un comerciante en linea, decide empezar a aceptar bitcoins como forma de pago.
Alicia, una compradora, tiene bitcoins y quiere comprar mercancia de Pablo.

{ Pablo y Alicla
CARTERAS Honen ambos
Y : “cattoras” do
DIRECCIONES —] Bitcoins on sus
\ ity
\\\ ) - Pablo aron una LY
_— CREANDO
= UNA NUBVA
—  DIREGCION
— 27
Clave Clave
privada publica

Criprografia Publica 101

Cuando *ablo crod unn nueva
hroueiin, Mo que realimeote Race os un
“par de ven coplografices”,
compuesto do uni clave prvada y otra
olaver PO 85 s B an mesage
cOn una clave poaveda (solo 1n sabes
), puede wer voolicadn con s clave
pohlea (conocida por todas) L noeva
direccion de Pablo representa una clave
PODHED Wica, con s Comespondieite
clave privada que os almacenada en su
GArern Crocian o e elave e, o une
100 porrritter weinifiecne e ol mietsje
firmado con su clave privada os valida

Fuente: (Romero & Palacio, 2013)
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L“ﬁ, Ik > wm”“ Wme
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Diteoins
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\‘/ S UG POTSET GUE LM TMECOIN 8% COmo e
CUENLE DANCA, PEro en vordad difieton un poco
O USRI PRaecde COmi Tantis (iracoimes comm

10, 08 NECNO, S€ recOMIENan crear uni hueve

AR cahon gt cackan Iranasc coOn pars aoinentse G
povacidad Mentras NagKe SOpa s YIeCcone
qun do porianon a Alicks, i anonimelo sstard

protegida

er&Anno
TRANBACGION

0 mmnf Y

. como
L IMBPIIAR
L2010

.-ununnun'-.P?

TRANSACCION o O
VERIFIGADA
Al e s el hempo, b | CHON e Alied e ln Q
man VYT —

Pnb‘o . qu'd- dolran do los
ton

do ol
lmbqn mn hira Qem. VA pars efe ki U cannbio i
fillis de un nonce (otalmento dilomnio qua soa valdo, v uego
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TR0M wnl on peacticamenio
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llustracion Funcionamiento de la cadena de bloques “Blockchain”

Adguien realizs una 28 Lransaccion Se envis 8 uny L& 1ed de nodos verfica tanlo
operacion (canocida red die panes. formada poe Gue Lo transaccion este
como lransaccionl en variss compuladoras inodos) firmada corma que el usuano
L& blockchain lenga recursas para enviaria

Una vex verificada, e
coenbina con otras
transacciones para
QAT Un NuUevo
blogue de datos

Asi, la transaccion :
S— ‘meme
(completada),

.y el nuevo bloque se agrego a la cadena
quedando esta replicada en todos los nodos
de forma permanents = inalterable

Fuente: (Blockchain Federal Argentina, s.f.)
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llustracion de como funciona unatransaccién en Bitcoin

2
Javier abre su wallet y escanea Los bitcoin se envian y U
la direccién bitcoin de Paula el wallet firma la transaccién
mr O
\ Yo
Equipos resuelven | ' Se propaga y valida
calculos matematicos por la red de nodos
y validan la operacion
1797
02039
14989
81797 q £)
Y. 039 v

Momento de minar Los computadores en el

mundo incluyen la transaccion

al préximo bloque

i e ol

Luego se encargan de Paula recibe confirmacién
propagar el bloque por toda la red de su transaccion

N

5y

Nuevas confirmaciones
empiezan a aparecer

www.platzi.com/criptomonedas

Fuente: (Alvarez, 2021)
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llustracion grafica del Bitcoin desde octubre del 2021 a septiembre del 2022

€ sTCQUID 19508 00 A (=] Wor s o s e )
BTCUSD Grafico» - 6 3 @
[ o=
» -
- - - - - - - - - v - -
N E W e e T s e -w

Fuente: (TradingView, 2022

Cuestionario

v UNIVERSIDAD
. SERARDO BARRIOS

e I S

Universidad Gerardo Barrios Facultad de Postgrado
Maestria en Direccion Estratégica de Empresas

Impacto en las transacciones de ventas en os grandes restaurantes a través del pago con Bitcoin, en {a Ciudad de San Miguel,
desde la vigencia de la ley Bitcoin en El Salvador.

Objetivo: El proposita de esta encuesta es recopilar informacion sobre el Impacto en las transacciones de ventas de los grandes
restaurantes a través del pago con Bitcoin, en la Ciudad de San Miguel,

Se le informa que este instrumento es de caracter confidencial por lo gue la informacian que brinde no sera divulgada y sera
usada solamente para fines academicos. Se le invita a contestar el instrumento ya que sus respuestas seran de gran valor para el
desarrollo de la investigacion.

Instrucciones: A continuacion, se detallan una serie de preguntas, se solicita responder seleccionando la respuesta que usted

considere mas cportuna. Debera seleccionar una opcion de respuesta para cada pregunta formulada. Cuando finalice el
cuestionario debera guardar el formulario para que las respuestas sean procesadas.

Nombre del restaurante:

1. gutilizan I3 aplicacion Chivo Wallet en el restaurante?

o
O



2. ;Considera gque 12 aplicacion Chivo Waliet es de facil uso para los usuarios?

o =
O %

3. ;El postde cobro ce la Chivo Wallet garantiza estabilidad en el sistema?
O's

o e

4 ;0Oue representa para el restaurante utilizar Bitcoin como método de pago?

D mNCIuNGE 20 |»’2!':£-:II

ambics o | sttt empresasisl

D Capieitnniure gl iecurss [ET
O utiizar metocn oo pars wrtsal
O zastorimrecssatos

O cte

5. ;Esta capacitado su personal para realizar transacciones en el post Chivo Wallet?
O'=
O »=

6. ;Realiza promociones especiales para promover a los consumidores el pago por Bitcoin?

O =
O ue
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7. :Con gue frecuencia los clientes usan la Chivo Wallet para pagos con Bitcein?
O iz

O Una ver par seesana
O Ties yere= por somers
Sororend

Mensunl

Lozl rurcs

OO0 0O

Nince

B. ;Con que frecuencia se reflejan 1as transacciones de ventas en pagos can Bitcoin?

Q' dimix
O Semans
o Sororend
o Mensun|
O

Mo 3¢ ieficin

9. Considera que =i Bitcoin €5 aceptado por sus cligntes?
O u

(& BUT

10. ;Considera que el Bitcoin es un método de pago s=guro?
o L1

O

11. ;Han aumentado sus ventas por el pago con Bitcoin?
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12. ;Qué porcentaje de sus ventas se dan a través del pago electronico?

13. ;Qué porcentaje crecieron sus ventas por pago con Bitcoin?

14. ;0ué estrategia Implemento para que sus clientes consumieran en el restaurante parte del bono en Bitcoin que el gobierno otorgo 2 L
poblacion?

D framacianes sstiyrives pars pawar con At

D wheyrambiar productos Sof reteumrte por Bitosin

D OO POt pazal ¢hn BRcoin
D Mirguns
O coum

15. ;Cuales estrategias se han implementado para adaptarse a esta nueva tecnologia en pagos?

D rmancr itooicRa
D Sz oonm Pamana srpeomiiteds

D Aguptecian del smteme

D St

16 ;Cuales politicas internas utiliza el restaurante para pagos con Bitcoin?

D Lopwrrann jnmrcits e la ttarseccian & deem fieos

D Conversic.z dimor fm epuis o ds homee
Corseseicn & dinen fmico hustn texpués de S dinx
il paro o pusts hécet galo en Altcor

U pass se puede hacer soio ert dolames

O
O
O
O

1 pmo ¢ purdc hacer o0 BADIC Y ke oElarex
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