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RESUMEN

Este trabajo investigativo tiene como objetivo principal capacitar a los
Microempresarios del Mercado Amazonas, para ellos se argumenta con
fundamentos tedricos como: Filosofico, Educativo, Legal, en las teorias
que habla de los Principios Basicos de contabilidad. Fayol se interesa por
la Asociacion y se enfoca hacia la Administracion. Weber defendia la
burocracia de la Asociacion. Taylor se interesa por las funciones de la
Asociacion. La metodologia de la investigacion se recolectara por medio
de entrevistas y encuestas aplicadas a toda la Asociacion “Centro a la
Moda” del Mercado Amazonas de la cual se obtendra las conclusiones y
recomendaciones. La capacitacion que se realiz6 en los
Microempresarios del Mercado Amazonas facilitd la actualizacion,
mejoramiento y validacion de la propuesta para el buen desenvolvimiento
de los Microempresarios. Con este trabajo investigativo se logré que la
Asociacion, se forme como un ente critico, reflexivo, analitico e
independiente contribuyendo asi al desarrollo de su formacién integral. La
utilizacion de la Contabilidad facilita al socio el proceso administrativo,
logrando interesarse poco a poco el rendimiento econdémico de su
negocio, despertando el interés de actualizarse en sus conocimientos.
Ademas es importante sefalar el apoyo de sefior Presidente de la
Asociacion en la elaboracién de dicho proyecto que es un Manual de
Contabilidad Basica para los Microempresarios de la Asociacion “Centro a

la Moda”.



SUMMARY

This research work has as main objective to empower micro
entrepreneurs Amazon Market, for they argued with theoretical as:
Philosophy, Education, Legal, speaking on theories of basic accounting
principles. Fayol was interested in the Association and the Administration
is focused. Weber defended the bureaucracy of the Association. Taylor is
interested in the functions of the Association. There search methodology
be harvested through interview sand surveys of the entire Association “the
Fashion Center" Amazon Market which will get the conclusions and
recommendations. The training was conducted in the Amazon Market
Micro entrepreneurs facilitated the upgrade, improvement and validation of
the proposal for the proper development of micro entrepreneurs. With this
research work that the Association was achieved, as an entity form critical,
reflective, analytical and independent contributing to the development of
their comprehensive training. Using Accounting provides the socio
administrative process, gradually getting interested economic performance
of its business, generating interest in updating their knowledge. It is also
important to note the support of the President of the Association in the
development of this project which is a Basic Accounting Manual for micro

entrepreneurs Association "the Fashion Center".

Xi



INTRODUCCION

Para realizar la capacitacion a los microempresarios se debe tomar en
cuenta que la Contabilidad se define como un sistema adaptado para
clasificar los hechos economicos que ocurren en un negocio. De tal
manera que, se constituya en el eje central para llevar a cabo los diversos
procedimientos que conduciran a la obtencién del maximo rendimiento

econdmico que implica el constituir una empresa determinada.

Se ha planteado realizar un manual en el que se da a conocer los
conocimientos basicos de contabilidad enfocados al aprendizaje
significativo, la utilizacion de este manual servird de apoyo a los socios
del Mercado Amazonas para mejorar su administracién, logrando asi

aumentar la ganancia respectiva en su negocio.

En lineas generales se espera que con la capacitacién que se brinde,
se efectie los conocimientos basicos que se requieren para el

desempefio efectivo en la misma.

El presente trabajo de grado se encuentra compuesto por seis
capitulos los mismos que se encuentran distribuidos de la siguiente

manera.

CAPITULO |: Este capitulo describe antecedentes, problema de
investigacién, formulacion y delimitacion del problema, objetivos y

justificacion
CAPITULO II: Este capitulo hace referencia al marco teorico,

fundamentacion teorica, posicionamiento tedrico personal. Glosario de

términos, sub problemas e interrogantes, y matriz categorial.

Xii



CAPITULO Ill: Se presenta la metodologia de la investigacion en el
gue se describen tipos y métodos de investigacion, técnicas e

instrumentos, poblacion y muestra.

CAPITULO IV: Este capitulo se realiza el analisis e interpretacion de
las encuestas, aplicadas a los socios de la Asociacién “Centro a la Moda”

del Mercado Amazonas de la ciudad de Ibarra.

CAPITULO V: Se sefiala las conclusiones y recomendaciones en base
de los objetivos especificos y posibles soluciones de los problemas
encontrados para los socios, y una alternativa en la aplicaciéon de la

propuesta
CAPITULO VI: Se describe la propuesta alternativa, justificacion,

factibilidad, objetivo de la propuesta, ubicacion sectorial, desarrollo de la

propuesta, impactos y difusion de la propuesta.

Xii



CAPITULO |

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Antecedentes

El estudio del conocimiento de la contabilidad formara el talento humano en
la actualidad, en las microempresas de toda la asociacion, constituyéndose el
principal elemento para la formaciéon de los socios, cuales quiera que sea su
objetivo; por lo que la poblacion que se encuentra laborando en todas las areas
de las empresas, estas deben estar formadas y capacitadas para entender y
resolver las necesidades de las personas que acuden por las ofertas de estas
organizaciones. Su formacion, capacitacion o adiestramiento son vitales para el
crecimiento de las actividades empresariales, por cuanto de ellos depende la
fuerza creadora y se debe prestar especial atencion hacia aquellas
organizaciones publicas que deseen mejorar a su personal y por ende mejorar
su imagen, prestigio y rentabilidad; porque su insercién en las diferentes
empresas estaran acordes con los diferentes tipos de productos y/o servicios
gue se generen, que orienten sus recursos a mejorar las condiciones de su

personal en cada una de las areas.

Por lo tanto, el estudio consiste en modificar o desarrollar competencias
mediante la experiencia o el estudio, aplicando un esfuerzo planificado y
sistematico con el fin de llegar a lograr una determinada capacitacién, la cual
es entendida como transferir destrezas y habilidades practicas a las personas
en aguellas areas especificas del quehacer diario de la asociaciéon, aptitudes y
actitudes que se requieren para que las personas desarrollen una determinada

funcion de manera eficiente y eficaz. Por tanto, formar un micro empresario



implica modificar o ampliar sus conocimientos y formacion integral, para que

sean personas competitivas dentro del mercado artesanal

Con este objetivo nace la idea de estudiar la Contabilidad en los
Microempresarios del Mercado Amazonas en la ciudad de Ibarra, como una
Asociacién Centro a la Moda es pionera en el Canton Ibarra y Provincia de
Imbabura, para dar firme intencion que su personal que labora y pueda

integrarse en recibir estos procesos de capacitacion y actualizacion artesanal

1.2 Planteamiento del Problema

Por falta de aplicacion de Contabilidad en los Microempresarios de la
Asociacion “Centro de la Moda” de la ciudad de lbarra, permite realizar esta
investigacion para esforzar la contabilidad de sus negocios y que a su vez

sean productivos para cada uno de los socios.

Esta situacion se debe a diversas causas, como es el desconocimiento de la
ganancia o pérdida de un producto por parte de los socios y del directorio de la
organizacion, y también el desconocimiento de las leyes del SRI (Servicio de
Rentas Internas).

La complejidad de esta problematica lleva la necesidad de plantear
alternativas que contribuyan a mejorar los procesos de administracion , en el
sentido se disefiaran herramientas orientadas hacia el logro de alternativas que

permitan mejorar el proceso administrativo de su microempresa.

Toda la investigacion es necesaria para aplicar a los microempresarios de la
asociacion “Centro de la Moda”, proporcionando satisfaccion para la correcta

administraciéon de la contabilidad.


http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos11/contrest/contrest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE

1.3 Formulacion del Problema

El estudio de la Contabilidad en los Microempresarios del Mercado
Amazonas de la Ciudad de Ibarra permitira la participaciéon y colaboracion
de todos los que conforman la Asociacion “Centro a la Moda” para que
puedan llevar una mejor administracion en su negocio en el periodo 2012 —
2013.

1.4 Delimitacion del problema

1.4.1 Unidades de observacién

Socios “Centro a la Moda” del Mercado Amazonas de la Ciudad de Ibarra.

1.4.2. Delimitacion Espacial

La investigacion se realiz6 en el Mercado Amazonas Asociacion “Centro

a la Moda” de la Ciudad de Ibarra.
1.4.3. Delimitacion Temporal
Esta investigacion se inicid y concluird en el periodo 2012 y 2013.
1.5.0BJETIVOS
1.5.1. Objetivo general
Optimizar los resultados econdémicos de la Asociacion “Centro a La Moda”
del Mercado Amazonas a través de la implementacion de la Contabilidad,

mejorando el conocimiento para obtener resultados claros y exactos durante
el afio 2012-2013.



1.5.2. Objetivos especificos

e Diagnosticar el nivel de conocimiento de contabilidad en los

Microempresarios para la ejecucion del proyecto.

e Fundamentar tedricamente métodos y procedimientos de Contabilidad
para que constituya una herramienta de control e informacion

financiera

e Elaborar una propuesta de capacitacion a los Microempresarios de la
Asociacion “Centro a la Moda” del Mercado Amazonas de la Ciudad de
Ibarra.

e Difundir la propuesta de acuerdo a las necesidades de los
Microempresarios de la Asociacion Centro a la Moda del Mercado
Amazonas de la Ciudad de Ibarra.

1.6.Justificacién

El Mercado Amazonas de la ciudad de Ibarra ha tenido que emprender un
transcurso de fortalecimiento en el Estudio de Contabilidad, lo cual nos permitié
contribuir con el mejoramiento y actualizacion en el Mercado Amazonas, se
constituye como una herramienta util en los diversos campos de la vida para
superar la improvisacion ya que administrar es el instrumento mas adecuado

para prever, organizar las acciones en forma sistematica y dinamica.

Tiene como finalidad fomentar la participacion y colaboracion de la

comunidad. Una de las caracteristicas es el trabajo cooperativo, en el que



intervienen los miembros que trabajan en la Asociacion, de esta manera se

establece un compromiso real y no formal que se cumplir4 con aceptacion.

El proyecto es factible porque se ha elaborado una investigacion
apropiada, se ha realizado el analisis a los socios de la Asociacion
indicando la importancia del Estudio de la Contabilidad, a la vez identificando
fuentes apropiadas para la investigacion bibliografica y de campo, todo lo
cual clarifica la posibilidad de llegar a una meta propuesta de una

manera coherente y organizada.

La elaboracién de la propuesta de investigacion es factible realizarla ya
que existe una buena colaboracion de la Asociacidbn antes mencionada,
quienes con su interés han demostrado su compromiso en este proyecto

de investigacion para que su desarrollo sea un éxito.

En lo referente al aspecto técnico se cuenta con valiosos recursos
bibliograficos especializados como el Internet, libros, documentales, folletos

entre otros.

1.7 Factibilidad

El tema de investigacion se realizd puesto que tiene facilidad de
acceso para obtener informacidén por parte de la Asociacion a investigarse,
asi mismo se beneficia con un apoyo del Ministerio de Inclusibn Econdmica
y Social (MIES).

De la misma forma se dispuso de fuentes bibliogréaficas, tanto en libros,
boletines, como por medio de internet fuentes que estan actualizadas y
especializadas como por medio de investigar, tanto en la parte teérica -

técnica, los socios con su apoyo permitieron la elaboracién del Manual en


http://www.google.com.ec/url?q=http://www.inclusion.gob.ec/&sa=U&ei=-1ilUNflHIXk9ASpz4HoDw&ved=0CB0QFjAA&usg=AFQjCNFzFba3s2c7Xz_ANuILFr8ZES4spA
http://www.google.com.ec/url?q=http://www.inclusion.gob.ec/&sa=U&ei=-1ilUNflHIXk9ASpz4HoDw&ved=0CB0QFjAA&usg=AFQjCNFzFba3s2c7Xz_ANuILFr8ZES4spA
http://www.google.com.ec/url?q=http://www.inclusion.gob.ec/&sa=U&ei=-1ilUNflHIXk9ASpz4HoDw&ved=0CB0QFjAA&usg=AFQjCNFzFba3s2c7Xz_ANuILFr8ZES4spA

forma cientifica sustentable y conla ayuda brindada del Director de Tesis,
Docente de la Facultad, Educaciéon Ciencia y Tecnologia garantice su

aplicacion.

De esta manera se realizd esta investigacion por cuanto se contdé con
los recursos y medios necesarios que facilitaron la investigacion de forma
eficiente y eficaz para el desarrollo de una investigacion de calidad.

v" Recursos humanos

v" Recursos econdmicos

v" Recursos materiales

v Disponibilidad de tiempo

v" Medios de informacion

Internet

- Libros

- Tesis

- Biblioteca virtual

- Bibliografia especializada
- SRI

- Acuerdos ministeriales



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

Para (KONOSUKE Matsushita), en su libro claves de un Buen Gerente,
considera que la gerencia debe siempre desenvolverse como una politica
“Direccién Abierta”, a la que describe de la siguiente manera, “La
direccion abierta significa confianza en los empleados, comunicacion
facil dentro de la empresa alta moral de los trabajadores y sobre todo

con solidaridad empresarial”.(pag. 69).

Segun la péagina de Internet (http://definicion.de/empresa/) : “Una
empresa es una unidad econdmico-social, integrada por elementos
humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener
utilidades a través de su participacion en el mercado de bienes y
servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra

y capital).”

(BRAVO, 2004) manifiesta: “La empresa es una entidad compuesta por
capital y trabajo que se dedica actividades de produccion,

comercializacién vy prestacion de bienes y servicios ala colectividad”.
(pag. 19).


http://definicion.de/empresa/

2.1 FUNDAMENTACION TEORICA

2.1.1. Fundamentacion Filosofica

TEORIAS ANDRAGOGICAS
ANDRAGOGIA: Viene de las voces
ANERE = Adulto

AGROCUS = Conductor de la Ensefanza.

Castro Pereira, Manuel (2007), La Andragogia es una de las ciencias de la
educacion que tiene por finalidad facilitar los procesos de aprendizaje en el

adulto a lo largo de toda su vida. (pag. 35).

Malcolm Knowles (2006), “Es el desarrollo integral de la personalidad del
hombre, como consecuencia de los permanentes cambios en el campo
cientifico y tecnolégico, la democratizacion de la educacion, y la
constante inquietud del hombre por actualizar y adquirir nuevos
conocimientos, que le permitan desempeiiar eficientemente sus

funciones en el campo socio-econémico.”

Determina seis principios fundamentales aplicables a los aprendices adultos

gue constituyen el fundamento de su modelo:

1. La necesidad de conocer del alumno, a diferencia de los aprendices del
modelo pedagogico (nifios), los aprendices del modelo Andragogico necesitan
saber por qué deben aprender algo antes de hacerlo, qué beneficios les
generarda, como aplicaran los resultados obtenidos a su vida; de lo contrario es
poco probable que si quiera se interese en conocer las tematicas que le

proponen.



2. El auto concepto de los alumnos, los aprendices del modelo
pedagodgico por ser nifios son dependientes del profesor, mientras que los
aprendices del modelo andragogico (adultos) manejan un concepto de que son
personas responsable de sus acciones y de su vida, por lo tanto no soportan la

idea de estar sujetos a otra persona.

3. El papel de la experiencia, aunque en ambos modelos la experiencia
interviene en el proceso de aprendizaje, dentro del modelo pedagdgico no es
relevante, contrario al modelo andragégico en cuanto a que ésta es
fundamental para los adultos ya que por su edad tienen una cantidad y calidad
diferente en comparacion con los nifios y jovenes. Los adultos acumulan
experiencias y conocimientos que se convierten en recursos para el
aprendizaje, usandolo como una amplia base para relacionar el nuevo
aprender. Hay que tener claro que en un grupo de adultos habra mayor
heterogeneidad en cuanto a motivacion, estilos de aprendizaje, necesidades,
intereses y metas, lo que hace necesario que se generalicen las estrategias
utilizadas para mantener la atencién del curso de tal manera que en cierta

forma exista individualidad de la ensefianza.

4. Disposicion para aprender, los aprendices adultos siempre tendran una
disposicion para aprender lo que necesitan y puedan hacer que este

aprendizaje les sea Util para enfrentar situaciones de la vida real.

5. Orientacién de aprendizaje, en contraste con los nifios y jévenes, que
estan centrados en temas, los adultos se centran en la vida (0 en una tarea o

problema) en su orientacion del aprendizaje.

6. Motivacion, mientras que los nifios responden a motivaciones internas

como una nota, un regalo o evitar un castigo, los adultos responden a



motivaciones externas que en muchos casos beneficie la actividad de la

persona. (pag. 42).

2.1.2. Fundamentacién Psicoldgica

Segun la pagina de Internet http://www.monografias.com/trabajos35/teorias-

psicoldgicas/teorias-psicologicas.shtmi

“En su significado etimolégico, la psicologia es el "estudio del alma".
Sin embargo, en su acepcién contemporanea puede definirse como la
ciencia que estudia los procesos mentales relacionados con los
fendbmenos de la conducta; y ya en el caso especifico de este articulo, su
abordaje se realiza considerando a dos de sus principales aspectos: el

aprendizaje y la ensefianza.”

La Psicologia segun ROBERT A. Baron

“Ciencia de la conducta vy los procesos cognoscitivos, en otras palabras
expresa que los psicologos estdn interesados en obtener informacion
cientifica acerca de todas las cosas que tanto los seres humanos como otros
organismos Vivos piensan, sienten y hacen; también se ocupan de las
interacciones complejas entre otros factores diferentes para comprender la

conducta humana”.(pag. 14).
2.1.3. Fundamentacion Didéactica
Segun la pagina de Internet

http://www.monografias.com/trabajos30/didactica-esarrolladora/didactica-

desarrolladora.shtml.
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http://www.monografias.com/trabajos35/teorias-psicologicas/teorias-psicologicas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/teorias-psicologicas/teorias-psicologicas.shtml
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http://www.monografias.com/trabajos5/teap/teap.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/teap/teap.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/metodos-ensenanza/metodos-ensenanza.shtml
http://www.monografias.com/trabajos30/didactica-esarrolladora/didactica-desarrolladora.shtml
http://www.monografias.com/trabajos30/didactica-esarrolladora/didactica-desarrolladora.shtml
http://www.monografias.com/trabajos30/didactica-esarrolladora/didactica-desarrolladora.shtml
http://www.monografias.com/trabajos30/didactica-esarrolladora/didactica-desarrolladora.shtml

En el proceso de ensefianza aprendizaje de la Contabilidad siempre se
manifestard una relacion de interdependencia entre la apropiacion de
conocimientos y habilidades y los valores, gustos, sentimientos, aspiraciones,

intereses, ideales que se materializan en actitudes.

2.1.4. Fundamentacion Constructivista

Segun Piaget aporta ‘“La teoria constructivista es la concepcion del
aprendizaje como un proceso interno de construccién en el cual, el
individuo participa activamente, y adquiriendo estructuras cada vez
mas complejas denominadas estadios. En su teoria cognitiva Piaget
descubre los estadios de desarrollo cognitivo desde la infancia a la
adolescencia: la estructura psicologicas se desarrolla a partir de los
reflejos innatos, se organiza en esquemas de conducta, se internalizan
como modelos de pensamiento, y se desarrollan después en

estructuras intelectuales complejas”. (pag. 23).
2.1.5. Aprendizaje Significativo
Segun Javier Vasquez Valerio (2007) “Es aquel que permite al usuario

relacione la nueva informacion de manera esencial con los conocimientos que

posee”.

Este aprendizaje se caracteriza porque la nueva informacion es entendida

o relacionada por parte de quien aprende. (pag. 267).

2.1.6. EL MERCADO

Segun KOTLER, Philip, 2008 relata que “La evolucién histérica de la nocién

de mercado en la teoria social. Sostiene que la nocién de mercado entra en tal
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grado en la visiébn del mundo del economista, que se le ha prestado poca
atencion justamente como uno de los medios que poseen los individuos para

establecer relaciones de intercambio entre si”.

El mercado es el mecanismo que corresponde a tres preguntas
fundamentales que se plantea en todo sistema economico: ¢Qué producir?

¢, Coémo producir? ¢ Para quién se produce?

Es uno de los medios que poseen los individuos para establecer relaciones

de intercambio entre si.

Se denomina mercado en donde confluyen la demanda y la oferta de trabajo.
El mercado tiene particularidades que lo diferencian de otro tipo de mercados
(financiero, inmobiliario, de materias primas, etc.) ya que se relaciona con la

libertad de los trabajadores y la necesidad de garantizar la misma.

En ese sentido, el mercado suele estar influido y regulado por el Estado a
través del derecho laboral y por una modalidad especial de contratos, los

convenios colectivos de trabajo.

Las normas del derecho laboral tienen la caracteristica general de ser de
aplicacién obligatoria, sin poder ser renunciadas, a menos que las condiciones

de trabajo sean mas beneficiosas para el trabajador (principio pro operario).

(pag. 9)
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NATURALEZA DEL MERCADO

Segln pagina de Internet
http://www.monografias.com/trabajos52/mercado/mercado.shtml

“El mercado se fundamenta en la necesidad de intercambio que tienen unas
personas para satisfacer sus necesidades y diversificar su consumo y otras
para liguidar o cancelar sus excedentes de produccion. De alli que su
naturaleza deviene de la existencia de un excedente productivo para el
intercambio, inicialmente se desarroll6 a través del trueque y posteriormente a
través de la participacion de la moneda; actualmente por medio de los
instrumentos mas especializados de pago (Dinero, cheques, tarjeta de crédito,

otros documentos de valor)”.

En la actualidad y a menudo escuchamos el término mercado, sin embargo
muchas veces ha sido utilizado en forma imprecisa en expresiones como

mercado comun europeo, supermercados, mercado de valores.

El mercado es un grupo de personas u organizaciones que poseen la
habilidad y la voluntad de comprar un producto o servicio para el consumo. Se
entiende por personas aquellas que con base en sus necesidades y deseos
deciden adquirir un producto o servicio. Quien compra un producto se llama
cliente, quien por lo general lo consume o usa. Cuando quien usa un producto

no es quien lo ha comprado, se llama usuario.

Entonces, el mercado debe considerarse como el conjunto de clientes
efectivos o potenciales, que en forma individual u organizada, necesitan
productos o servicios de alguna clase y tienen la posibilidad (capacidad de
compra), el deseo (voluntad de compra) y la autoridad para comprarlos o

alquilarlos.
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FUNCION SOCIAL DEL MERCADO

Segun pagina de Internet

http://www.monografias.com/trabajos52/mercado/mercado.shtml

“El mercado se desarrolla socialmente porque permite estar en contacto a

ofertantes y demandantes de un mismo bien o servicio, con el objeto de regular

los flujos de bienes y servicios, asi como de dinero a través de la formacion del

precio”.

CARACTERISTICAS DEL MERCADO

RN NN

<\

El mercado se caracteriza por:

Incremento de la presencia de la mujer en mas sectores profesionales.
Aumento de la produccion, pero reduccion de los puestos de trabajo.
Aparicion de nuevas profesiones.

Aumento de las pequefias empresas en grandes nucleos urbanos, a
consecuencia de una descentralizacién productiva.

Fuerte competencia entre microempresas.

Implicacién de las personas trabajadoras en el funcionamiento de la
empresa, cada vez se valora més la capacidad de organizaciéon y la
iniciativa.

Necesidad de aprender y adaptarse a cambios tecnolégicos en muchas
profesiones u oficios.

Reduccion de la jornada laboral.

Aumento de oportunidades laborales donde se trabaja con informacion,

gréficos, datos, estudios.
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COMPETIVIDAD EN EL MERCADO

Actualmente los clientes esperan que los productos sean de
calidad, ofrezcan amplios beneficios y se adquieran a precios accesibles,
estas expectativas son consecuencias del  rapido progreso
tecnolégico y el recrudecimiento de la competencia a nivel mundial,
que empujan a las empresas que participan de un mercado, a ser mas

competitivos y adoptar estrategias de excelencia empresarial.

La Asociacion debe innovar constantemente, mejorar la calidad de sus
productos y servicios, incrementar su productividad y reducir sus costos y

gastos.

Estas medidas pueden atenuar los problemas de efectivo y de liquidez a
corto plazo, pero a lo largo pueden dafiar el rendimiento en la empresa y alejar

a los clientes, mas que implementar estas medidas la empresa debe:
e Afrontar los problemas y eliminar los costos no productivos.
e Disefiar costos a partir de los productos, las actividades y los procesos y
presta los servicios, y gestiona sus actividades
VARIABILIDAD DE MERCADEO
Segun Tesis mercadotecnia IME 028
Posicionamiento.- La estrategia que ha definido la Asociacién se basa en

la calidad de sus prendas, los precios, y la actitud de los vendedores aunque

Nno cuenten con una imagen corporativa bien trabajada.
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Producto.- Las diferencias entre los productos de la Asociacion y los de la

competencia se evidencian claramente por la calidad de los mismos.

Precio.- El presidente de la Asociacion afirma que los clientes aprecian
el valor monetario de las prendas que reciben, teniendo en cuenta que en
el mercado que se desarrolla la Asociacibn no le da la posibilidad de

incrementar los precios de una manera excesiva.

Ventas.- La Asociacién no cuenta con un plan de ventas definido, tampoco
cuenta con sistemas efectivos para medir cumplimientos de objetivos el
presidente no puede precisar el retorno de la inversién al adquirir un nuevo

cliente.

Servicio.- La estrategia de servicio de la Asociacibn es practicar
constantemente valores como la honestidad, atencion esmerada y oportuna,
aunque no cuenta con sistemas que la estrategia de servicio de la Asociacion
es practicar constantemente valores como la honestidad, atencion esmerada y
oportuna, aungue no cuenta con sistemas que permitan medir la satisfaccion

del cliente.

2.1.7. ASPECTO LEGAL DE FUNCIONAMIENTO DEL MERCADO

Para el funcionamiento de la Asociacion se tiene que presentar una

serie de requisitos que son:

El registro unico de contribuyentes (RUC)
Requisitos

v' Cedula de ciudadania representante legal
v' Copia certificado de votacién

v' Recibo de pago (agua, luz, teléfono)
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Patente Municipal

Requisitos

v" Recibo del dltimo pago de impuesto predial
v" Copia de RUC

v' Documentos personales del representante legal

Permiso de funcionamiento

Requisitos

v' Llenar la solicitud del permiso de funcionamiento

v' Reunir la documentacidon necesaria requerida para ingresar junto
con la solicitud

v' Luego se procederd a la inspeccion vy verificacién fisica de los
requisitos técnicos y sanitarios.

v' Entrega del permiso que tiene de vigencia un afio.

2.1.8. EL COMERCIANTE ECUATORIANO

Segun pagina de internet

http://www.definicionabc.com/social/comerciante.php:

“La principal caracteristica del comerciante es comprar productos o servicios
a un determinado precio (que puede estar estipulado en diversas formas,
principalmente en dinero en la actualidad) para venderlo luego a un precio
mayor y obtener asi una ganancia. En este sentido, el trabajo del comerciante
no es solo comprar y vender si no también acercar a sus clientes productos que

de otra manera no se conseguirian en la zona o que son de dificil acceso”.
La regla basica del comerciante es que al comprar al por mayor (es decir, en

gran cantidad) el precio del producto baja, mientras que al venderlo al por
menor (en cantidades pequeiias) el precio sube y se obtiene alli la ganancia.
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ROL DEL COMERCIANTE

Segun pagina de Internet

http://www.definicionabc.com/social/comerciante.php

“El rol del comerciante es uno de las actividades mas importantes en la
sociedad humana ya que a lo largo de la historia ha sido quien ha permitido
conectar las materias primas con los usuarios, ofreciéndoles a estos muchas

veces la posibilidad de conocer productos de otros ambientes o regiones”.

2.1.9. PARTE LEGAL DE LOS ARTESANOS - COMERCIANTES

Segun pagina de Internet
http://lwww.artesaniadeextremadura.com/index.php?option=com_content&view=
articleid=44&Itemid=2

Con la presente Ley se pretende, pues, establecer el adecuado marco legal
de desenvolvimiento de la actividad artesanal, definiendo y regulando el sector,
gue permitirh adoptar los mecanismos precisos para fomentar, apoyar y
promocionar a las asociaciones enmarcadas en el sector artesano, al objeto de

mejorar sus condiciones de rentabilidad, gestion y competitividad.

La Asociacion “Centro a la Moda” del Mercado Amazonas de la ciudad de
Ibarra, se rige a la Ley establecida por el Ministerio de Inclusién Econémica y
Social (MIES), por lo tanto la Directiva se fundament6 en el Reglamento para la

creacion de Asociaciones de Comerciantes que es la siguiente:
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ESTATUTO DE LA ASOCIACION DE COMERCIANTES DE PRODUCTOS
MANUFACTURADOS “CENTRO DE LA MODA”

CAPITULO PRIMERO

DE LA CONSTITUCION, DENOMINACION Y DOMICILIO

Art. 1.- Constituye Asociacién de Comerciantes en Productos Manufacturados
“Centro de la Moda”, del Mercado Amazonas de la ciudad de lIbarra, con
domicilio en la ciudad de Ibarra, Cantén San Miguel de lIbarra, Provincia
Imbabura, como una entidad de Derecho Privado, sin fines de lucro, con
duracion indefinida y numero de socios limitado, que se regird por las
disposiciones del Titulo XXX del Libro Primero del Codigo Civil, asi como por
las disposiciones de la Constitucidon Politica del Estado, del presente Estatuto y
reglamentos que con posteridad se dictaren.

Art. 2.- La Asociacién como tal se dedicard exclusivamente a la consecucion
de sus objetivos y no intervendrd en asuntos de caracter politico, religioso y/o

partidista. )
CAPITULO SEGUNDO

DE LOS OBJETIVOS
Art. 3.- Los objetivos de la Asociacidn son los siguientes:
a. Asociar a todos los comerciantes que expenden productos
manufacturados como son ropa en general en el mercado Amazonas de la
ciudad de Ibarra que desearen conformar esta organizacion;
b. Desarrollar las actividades propias del comercio;
c. Obtener asistencia técnica de instituciones publicas o privadas, nacionales
e internacionales.;
d. Propender a la superacién, social, econémica y cultural de sus asociados;
e. Mantener relaciones de intercambio de experiencias con organizaciones
similares;
f.  Respetar las ordenanzas municipales vigentes y las que se expidieren en
el futuro;
g. Procurar la dotacion de obras de infraestructura bésica relacionada con el
cumplimiento de los fines de la asociacion que permita el desarrollo y
crecimiento econémico, social y cultural de sus asociados;

h. Promover la capacitacién de todos los socios; y,
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i. Todas las determinadas por la Ley.
CAPITULO TERCERO
DE LOS SOCIOS
Art. 4.- La Asociacion estara integrada por socios fundadores, socios activos y
socios honorarios.
SOCIOS FUNDADORES.- Son socios fundadores quienes suscribieron el Acta
de Constitucion y convinieron en constituir la Asociacién.
SOCIOS ACTIVOS.- Son socios activos las personas que ingresen
posteriormente previa aprobacion de la Asamblea General, debiéndose remitir
la nébmina de socios aceptados para su registro en la Direccién Provincial de
Inclusion Econémica y Social de Imbabura, previo el cumplimiento de los
requisitos establecidos para estos casos.
SOCIOS HONORIFICOS.- Son socios honorificos, las personas naturales o
juridicas a quienes la Asamblea General les confiere dicha designacion en
reconocimiento a los servicios prestados a la Asociacion.
Art. 5.- Para ser socio se requiere:
a. Ser mayor de edad;
b. Pagar la cuota de ingreso fijada por la Asamblea;
c. Dirigir su solicitud al Presidente de la Asociacion, adjuntar copia de la cédula
de ciudadania, papeleta de votacién y ser aceptado por la Asamblea General.
DE LAS OBLIGACIONES DE LOS SOCIOS.
Art. 6.- Son obligaciones de los socios:
a. Cumplir a cabalidad con las disposiciones del Estatuto, Reglamento Interno,
resoluciones de la Asambleay el Directorio;
b. Contribuir con las cuotas ordinarias o extraordinarias que fije la Asamblea o
el Reglamento Interno de la Asociacion;
c. Asistir puntualmente a las sesiones de la Asamblea sean estas ordinarias o
extraordinarias;
d. Aceptar los cargos y/o comisiones que le sean asignados por la Asamblea o
el Directorio;
e. Colaborar para el desarrollo de la Asociacion y el cumplimiento de sus
objetivos;
f. Prestigiar el buen nombre de la entidad y respetar a sus dirigentes;
g. Mantener el respeto mutuo entre todos los asociados; y,

h. Las demas sefaladas en la Ley.
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DE LOS DERECHOS DE LOS SOCIOS
Art. 7.- Son derechos de los socios:
a. Elegir y ser elegidos para el desempefio de las funciones de dirigentes y
comisiones previstas en el presente Estatuto;
b. Beneficiarse de los servicios que creare la organizacion;
c. Participar activamente en las actividades, econémicas, sociales, culturales y
deportivas que organizare la Asociacion;
d. Solicitar informacion financiera —econdmica a los dirigentes de la
Asociacion;
e. Participar de los proyectos y trabajos que organizare la Asociacion;y,
f. Sugerir por escrito cualquier proyecto que pudiere beneficiar a la
Asociacion.
Art. 8.- La calidad de socio se pierde por:
a. Renuncia voluntaria , formalmente aceptada por la Asamblea General;
b. Expulsion debido al abuso de autoridad, malversacion de fondos o por el
incumplimiento de hechos que atenten contra la dignidad y prestigio de la
Asociacion; y,
c. Fallecimiento.
CAPITULO CUARTO
ORGANOS ADMINISTRATIVOS DE LA ASOCIACION
Art. 9.- La Asociacion estara integrada por las siguientes instancias
administrativas:
a. La Asamblea General.
b. El Directorio.
C. Las Comisiones Especiales.
DE LA ASAMBLEA GENERAL
Art. 10.- Es la maxima autoridad de la Asociacién y se constituye con la mitad
mas uno de sus miembros, cuando se trata de la primera convocatoria. En la
segunda convocatoria, se constituirdA con el nimero de socios presentes,
siempre y cuando dicho particular conste en la convocatoria. Sus resoluciones
son obligatorias para todos los socios, inclusive para los ausentes y se tomaran
por mayoria de votos.
Art. 11.- La Asamblea General, puede ser: Ordinaria y/o Extraordinaria. La
Asamblea Ordinaria se reunird el primer miércoles de cada dos meses y

extraordinariamente cuando la circunstancias lo requieran, previa convocatoria
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del Presidente, el Directorio o a peticion de las dos terceras partes de sus
miembros.
La convocatoria para Asamblea Extraordinaria se la realizar4 al menos con
veinticuatro horas de anticipacion y no se trataran en ella asuntos que no
constaren en el orden del dia.
Art. 12.- Son atribuciones de la Asamblea General:
a. Elegir, nombrary remover a los miembros del Directorio y las Comisiones;
b. Aprobar, reformar o interpretar el Estatuto y Reglamento Interno de la
Asociacion;
c. Fijar y modificar las cuotas de ingreso, asi como las ordinarias y
extraordinarias;
d. Autorizar la celebracion de contratos o convenios que sobrepasen Un
salario minimo vital unificado;
e. Decidir en ultimay definitiva instancia el ingreso y expulsién de socios;
f. Ordenar la implementacién de servicios, su ampliacién o liquidacién de los
mismos;
g. Conocer y aprobar los informes semestrales de los miembros del Directorio
y de las Comisiones Especiales;
h. Cumplir y hacer cumplir el presente Estatuto, Reglamento Interno y
resoluciones de la Asamblea;
i. Aprobar el presupuesto anual y el plan de actividades presentado por el
Directorio;
j. Autorizar la compra o enajenaciéon de bienes, como la imposicion de
gravamen sobre los mismos; vy,
k. Las demas que le faculten el presente Estatuto, Reglamento Interno y Leyes
de la Republica.

DEL DIRECTORIO
Art. 13.- Es el érgano ejecutivo y representativo de la Asociacion y esta
integrado por:
a) Un Presidente;
b) Un Vicepresidente,
C) Un Secretario,
d) Un Tesorero;
e) Un Sindico;

f) Tres vocales principales y sus suplentes; vy,
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o)) Las Comisiones Especiales.

Art. 14.- Los miembros del Directorio duraran dos afios en sus funciones y
podran ser reelegidos por una sola ocasion.

Art. 15.- El Directorio sesionara ordinariamente una vez cada dos meses y
extraordinariamente cuando sea necesario y a peticion del Presidente o de tres
de sus miembros. La convocatoria, se hard con veinticuatro horas de
anticipacion.

Art. 16.- El miembro del Directorio que faltare a dos sesiones consecutivas del
Directorio de Asamblea General sin causa justificada, quedara de hecho
separado del cargo que desempefia.

Art. 17.- Para que pueda reunirse validamente el Directorio, se necesita la
concurrencia de la mayoria de sus miembros. Las resoluciones se tomaran por
mayoria de votos.

Art. 18.- Para ser miembro del Directorio se requiere:

a. Ser socio activo y hallarse en uso y goce de los derechos que le asisten por
lo menos seis meses antes de su eleccion;

b. Estar al dia en el pago de sus obligaciones econémicas;

c. No haber incurrido en faltas disciplinarias o procedimientos desleales en
contra de la organizacion o cualquiera de los socios; y,

d. Ser mayor de edad.

Art. 19.- Son funciones y atribuciones del Directorio:

a) Cumplir y hacer cumplir el presente Estatuto, Reglamento Interno y las
resoluciones de la Asamblea General;

b) Elaborar y aprobar los proyectos de desarrollo social , econdmicos, cultural,
comunitario y presentarlos a la Asamblea General, para su aprobacion
definitiva;

c) Autorizar al Presidente la contratacion de obligaciones hasta un salario
minimo vital unificado

d) Conocer y resolver en primera instancia sobre el ingreso o renuncia de los
socios y directivos;

e) Elaborar la proforma presupuestaria y de actividades, para presentarla a la
aprobacion de la Asamblea General;

f) Preparar el informe anual de labores;

g) Elaborar el proyecto de Estatuto, el Reglamento Interno y someterlo a

consideracion y aprobacion de la Asamblea General;
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h) Elaborar su Reglamento Interno; vy,
i) Cuando se trate de disolver y liquidar la asociacion, seran los responsables
de tramitarla, previa la autorizacién de la Asamblea General.
DEL PRESIDENTE
Art. 20.- Son atribuciones y obligaciones del Presidente.
a. Ejercer la representacion legal judicial y extrajudicial de la Asociacion;
b. Velar por el fiel cumplimiento del Estatuto, Reglamento Interno y las
resoluciones de la Asamblea;
c. Suscribir conjuntamente con el Secretario, las actas de las Asambleas
Generales;
d. Firmar conjuntamente con el tesorero ,los documentos fiduciarios y
cheques;
e. Suscribir conjuntamente con el secretario, las actas y la correspondencia
oficial;
f. Autorizar o negar las peticiones de los socios, tendientes a la revision de los
archivos y documentos de la Asociacion; y,
g. Las demas atribuciones que le confieran el Estatuto y el Reglamento
Interno.
DEL VICEPRESIDENTE(A).
Art. 21.- Son atribuciones del Vicepresidente(a):
a. Remplazar al Presidente(a), en caso de ausencia temporal o definitiva,;
b. Ayudar a la directiva y a la Asociacién en la administracion de los servicios
gque esta implemente en beneficio de sus asociados y la comunidad; y,
c. Las demas que le confiera el Estatuto y Reglamento Interno.
DEL SECRETARIO(A)
Art. 22.- Son atribuciones y obligaciones del Secretario (a):
a. Desempefiar las funciones de Secretario(a) de la Asamblea vy el Directorio y
elaborar las respectivas actas;
b. Recibir la correspondencia oficial y contestarlas, previa autorizaciéon del
Presidente(a);
c. Suscribir conjuntamente con el Presidente(a) las actas y convocatorias a
Asamblea General;
d. Conferir certificaciones y dar fe de los actos de la Asociacién;

e. Organizary llevar al dia la lista de socios;
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f. Llevar el libro de actas y resoluciones de la Asamblea General y del
Directorio;
g. Llevar ordenadamente el archivo de la Asociacion;y,
h. Las demas que le confiera el Estatuto y Reglamento Interno.
DEL TESORERO(A)
Art. 23.- Son atribuciones y obligaciones del Tesorero(a):
a. Mantener al dia la contabilidad de la Asociacion;
b. Recaudar las cuotas ordinarias y extraordinarias, asi como los pagos por
concepto de multas;
c. Manejar las cuentas bancarias y suscribir conjuntamente con el
Presidente(a) los cheques de la Asociacion;
d. Conferir recibos de los dineros que recaude por cualquier concepto;
e. Pagar las cuentas de la Asociacion, previa autorizacion del Presidente(a), f.
Llevar en forma actualizada el registro econémico y los libros contables de la
Asociacién y presentar unos informes cada tres meses, con sus respectivos
justificativos;
g. Elaborar conjuntamente con el Presidente(a) el presupuesto anual;
h. Llevar el inventario del patrimonio de la Asociacién;
i. Entregar mensualmente al secretario(a), la n6mina de los socios que se
encontraren en mora; y,
j. Las demas que le confiera el Estatuto y Reglamento Interno.
DEL SINDICO (A)
Art. 24.- Son atribuciones y obligaciones del Sindico (a):
a. Reemplazar al Vicepresidente(a), en caso de ausencia temporal 0
definitiva;
b. Ayudar a tesoreria en el cobro de multas;
c. Encargarse de los tramites legales y judiciales de la Asociacién, para lo
cual buscara el asesoramiento de un abogado que sea autorizado por la
Asamblea General; y,
d. Las demas atribuciones que le confiera el Estatuto y Reglamento Interno.
Art. 25.- Las Comisiones Especiales, las nombrara la Asamblea General y
estaran integradas por tres miembros y en caso de ser necesario por un
ndmero mayor.
CAPITULO QUINTO
DE LOS BIENES Y FONDOS DE LA ASOCIACION
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Art. 26.- Son bienes y fondos de la Asociacion:
a Las cuotas ordinarias y extraordinarias pagadas por los socios;
b Las multas recaudadas;
C. Los bienes muebles e inmuebles adquiridos por medios licitos;
d Las utilidades obtenidas por la entidad en el ejercicio de sus actividades;
e Los legados, donaciones, préstamos, etc. aprobadas por la Asamblea
General;y,
f. Los recursos provenientes de proyectos nacionales e internacionales.
Art. 27.- Los bienes que por cualquier titulo tenga la asociacién no pertenecen,
ni en todo, ni en parte a ninguno de los socios.
CAPITULO SEXTO

DE LAS SANCIONES
Art. 28.- La violacién e incumplimiento del Estatuto, Reglamento Interno y las
resoluciones de la Asamblea General, seran sancionadas segun la gravedad
de las faltas. En todo caso se concedera al inculpado el derecho a su defensa.
Art. 29.- La asamblea puede aplicar las siguientes sanciones:
a. Multa;
b. Suspension; y,
C. Expulsion.
Art. 30.- Las multas no seran mayores al diez por ciento del Salario Minimo
vital unificado vigente a la fecha de la sancién, ni menores del cinco por ciento
del mismo.
Art. 31.- Las suspensiones de los derechos seran de noventa dias, contados
desde la fecha de la asamblea que conocid y resolvié la misma.
Art. 32.- Los socios que no concurran a tres Asambleas Generales de manera
consecutiva e injustificada o que dejen de pagar cuatro aportaciones
mensuales consecutivas, seran suspendidos automaticamente en sus
derechos.
El socio suspendido por estas causas podra rehabilitarse ofreciendo la debida
justificacion, poniéndose al dia en sus obligaciones y cancelando la multa
impuesta.
Art. 33.- Las expulsiones deberan ser planteadas en Asamblea General, por

faltas graves.
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Antes de imponer la sancién de expulsién, el Presidente, notificara al socio con
la denuncia en su contra, para que asista a la Asamblea General a ejercer su
derecho a la defensa.
Para resolver la expulsiéon de un socio, se requiere el voto de la mitad mas uno
de los socios presentes en la Asamblea.
CAPITULO SEPTIMO

DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA ASOCIACION
Art. 34.- Son causas de disolucion y liquidacion:
a. La expresion de la voluntad de las dos terceras partes de sus socios
manifestada en la asamblea general convocada para el efecto;

b. Cuando el nimero de sus socios, sea inferior a once;
C. Por no cumplir con los fines establecidos en el Estatuto; y,
d. Por las causas determinadas en la Ley.

Art. 35.- En caso de disolverse la Asociacion, sus bienes seran destinados a
una instituciébn con fines sociales que determinare la Ultima Asamblea de
socios.

Art. 36.- El Ministerio de Inclusién Econémica y Social, al amparo de la
legislacion vigente, en armonia con las disposiciones de los distintos cuerpos
legales de acuerdo con la situacién, de tener conocimiento y comprobarse
incumplimiento de los fines y objetivos, impartirA normas y establecera
procedimientos que permitan regular todo proceso de disolucién o liquidacién ;
considerando que la Constitucidon Politica del Estado prioriza lo social y
prevenciones.

CONSTITUCION DE LA ASOCIACION
ACTA CONSTITUTIVA DE LA ASOCIACION DE COMERCIANTES “CENTRO
DE LA MODA”, DEL MERCADO AMAZONAS DE LA CIUDAD DE IBARRA.

En la ciudad de Ibarra, a los veinte y cuatro dias del mes de junio del afio dos
mil nueve, siendo las 18HO00, en las oficinas de la Federacion de Trabajadores
Autonomos de Imbabura, ubicado en la Av. Pérez Guerrero y calle Sdnchez y
Cifuentes de la ciudad de Ibarra, se reanen un grupo de comerciantes en la
venta de productos manufacturados en la linea de ropa y afines, del sector del
Triangulo del Mercado Amazonas de esta ciudad de Ibarra, con la finalidad de
constituirse en una entidad juridicamente organizada. Al respecto la sefiora

Maria Toapanta, solicita la palabra y manifiesta que la iniciativa que se ha
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tenido de reunirnos es muy importante, ya que es hora de que nuestro sector

nos convirtamos en una asociacion legalmente constituida, con la finalidad de
estar unidos primeramente para mejorar el sector y dar una buena imagen al
usuario del Mercado Amazonas y en especial de nuestro sector como también
ser un grupo organizado para acudir a las autoridades respectivas y nos
ayuden e diferentes aspectos del comercio, ademas manifiesta que a esta
reunion se le ha invitado al sefior Abogado Juan Carlos Erazo Yépez, a fin de
gue nos asesore en esta reunién y canalice la misma. Al respecto el Abogado
Juan Carlos Erazo agradece por la invitacion efectuada a esta reunion y
expresa que la iniciativa que ustedes han tenido es muy importante, ya que al
tener vida juridica ustedes estaran protegidos ante la ley y ya no lucharan cada
uno por su lado en sus pretensiones, en tal virtud lo que se debe efectuar a
continuacion es nombrar a una persona que presida esta reuniébn y a un
Secretario Ad-hoc que tome nota de lo aqui actuado.

El Licenciado sefior Hernan Vilca, al respecto manifiesta su conformidad y
solicita que nos pongamos de acuerdo y nombremos una persona que presida
esta sesion inicial, asi como también a un Secretario Ad-Hoc, a fin de que sea
esta persona la que vaya tomando nota de lo que en esta sesién se resuelva,
recayendo por unanimidad que la persona que presidira esta reunion sea la
sefiora Maria Toapanta y como Secretario Ad hoc sea el Lic. Fernando Aguirre,
en este sentido la sefiora Maria Toapanta, agradece la deferencia y expresa
gue debemos lograr nuestra vida juridica y propone que como primer punto de
esta sesion se elija la Directiva Provisional que debera ser la encargada de
efectuar todos los tramites tendientes a ser juridicos, mocién que es aceptada
por todos los asistentes. A continuacion la sefiora Digna Vilca mociona que la
persona mas idénea para que sea elegida Presidenta es la sefiora Maria
Toapanta, quien es una persona entusiasta y pionera en querer la organizacion
de nuestro sector, mocion que tiene el apoyo y por unanimidad se nombra a la
sefiora Maria Toapanta en calidad de Presidenta Provisional. Seguidamente la
sefiora Alexandra Torres solicita la palabra y mociona que en calidad de
Vicepresidente debe estar el sefior Hernan Vilca, quien tiene el respaldo
unanime para dicha dignidad siendo nombrado entonces el sefior Hernan Vilca
como el Vicepresidente Provisional, continuando con la sesién inicial, la sefiora
Mayra Guanoluisa solicita la palabra y dice que dentro de la Directiva

Provisional debe existir un Tesorero en tal virtud mociona para dicho cargo al
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sefior Byron Rosero, quien de la misma manera por unanimidad es nombrado
como el Tesorero Provisional de esta naciente organizacion. A continuacion
interviene la sefiora Maria Lanchimba, quien dice que debe existir en la
organizaciéon un Secretario Provisional y mociona el nombre del compafiero
sefior Licenciado Fernando Aguirre, quien es aceptado en tal calidad por
unanimidad de todos los asistentes. Siendo la Directiva Provisional de la
siguiente manera: Presidenta Provisional: Sra. Maria Toapanta; Vicepresidente
Provisional: Lic. Hernan Vilca; Tesorero Provisional: Sr. Byron Rosero; v,
Secretario Provisional: Lic. Fernando Aguirre. A Continuacion la sefiora Maria
Toapanta agradece por la confianza que los comparfieros comerciantes han
depositado en ella y a nombre de los demas integrantes de la Directiva
Provisional se compromete a trabajar en beneficio de la organizaciéon en
formacion y solicita al Abogado Juan Carlos Erazo se permita efectuar el acto
de posesion de la Directiva Provisional, quien a su vez les hace la promesa de
Ley, quedando de esta manera legalmente posesionados. Ya una vez
conformada la Directiva provisional, la sefiora Presidenta Provisional, solicita a
los compafieros se pronuncien por buscar el nombre de la organizacién en
formacion. Al respecto el sefior Hernan Vilca mociona que el nombre de la
organizacion deberia llamarse “Asociacion 20 de Agosto”, por ser este el dia en
gue se realizé la inauguracion de la remodelacion del sector. La sefiora
Presidenta Provisional también se permite mocionar al respecto y dice que
seria bueno que la organizacion se llame “Asociacion Unién de Comerciantes”.
La sefiora Inés Quishpe, interviene y dice que el nombre de la Organizacion
podria llamarse Asociacién “Centro de la Moda”, hasta aqui las mociones de
nombres de la organizacién, que luego del andlisis respectivo y por mayoria de
votos se resuelve que la organizacion floreciente se denominara Asociacion de
Comerciantes “Centro de la Moda”. A continuacion la sefiora Presidenta
Ocasional manifiesta que es necesario para lograr los objetivos de conseguir la
juridicidad de la Asociacién, el tener fondos y que es obligacion de cada socio
el aporte de una cantidad que ustedes lo decidirdn, acordandose que
oportunamente decidirhd sobre este particular, asi también se resuelve por
unanimidad que sea la Directiva Provisional la que se encargue de realizar los
Estatutos de la organizacion y realizar todos los tramites tendientes a lograr la
legalidad de la Asociaciéon. Asi también acuerdan nombrar al sefior Abogado

Juan Carlos Erazo Yépez en calidad de Asesor Juridico hasta que la
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Asociacion de Comerciantes “Centro de la Moda”, sea juridica. Ademas se

recomienda que dentro del periodo de una directiva en los estatutos conste que
la duracion sera de cinco afios sin reeleccién. Siendo las diecinueve horas con
guince minutos, se da lectura a la presente acta constitutiva, la misma que es
ratificada por todos los socios fundadores y sin tener otro asunto que ser

tratado, la sefiora Presidente Provisional declara clausurada la presente sesion.

Sra. Maria Toapanta Lic. Fernando Aguirre
PRESIDENTA PROVISIONAL SECRETARIO
PROVISIONAL
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2.1.10. COMPETENCIA

Prado Mora José Antonio

Quilumba Ron Tomasa
Dolores

Quishpe Analuisa Celia
Maria

Quishpe Guanoluisa Maria
Inés

Quishpe Guanoluisa Victor
Oswaldo

Lanchimba Ayala Alicia
Margret

Lanchimba Ayala Maria
Josefina

. Lépez Quishpe Hilda del

Rocio

1002690988

1000747202

1703209112

1001476314

1001313780

1001716685

1001096328

1001936200

El presidente de la Asociacion menciona que sus competidores son todos los

integrantes del mercado, sin embargo en la variedad de las prendas de vestir

hay una mayor participacion en relacion de sus adversarios comerciales.

Perfecta: Aqui ninguna de

las empresas, tanto compradoras como

vendedoras de un mismo bien o servicio, pueden influir en sus precios. Esto se

debe a que los productores venden porciones muy pequefias en relacién a la

produccion total o bien, a que los compradores consumen una proporcion

también pequefa en relacion a la produccion total.
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Dentro de la competencia perfecta, los productos ofrecidos son homogéneos
entre si, por lo que son sustitutos perfectos. Ademas, existe informacion
perfecta, es decir que los consumidores conocen las ofertas de los productores
y estos ultimos estan al tanto sobre el precio de sus rivales. Algunos mercados
en los que se ve la competencia perfecta son el petroleo, la madera o el cobre,

entre otros.

Imperfecta: En oposicién a la competencia perfecta, en esta alguno de los
agentes del mercado tiene la posibilidad de influir en los precios. En la
competencia imperfecta se puede hablar, dentro de los vendedores, de tres
clases de competencias:

1. Monopolio: Esta competencia imperfecta al extremo se caracteriza por
la presencia de un solo productor, lo que le permite ejercer un control
absoluto sobre los precios. Lo que ocurre con la presencia de un monopolio
es que no existen productos sustitutos. Algunas veces esta situacion se
da por la comodidad que resulta de la existencia de una sola empresa
encargada de llevar a cabo dicha actividad. Es comuUn la presencia de

esta forma de competencia en servicios como el aguay la electricidad.

2. Oligopolio: En este caso, en un determinado mercado existen pocos
competidores, pero a pesar de esto, tienen la capacidad de influir en los
precios. En la mayoria de los casos de oligopolio existen pequefias empresas,
gue no logran influir en el precio, y otras grandes que si. Estas ultimas, se
convierten en empresas lideres del mercado, que pueden negociar entre si
para evitar la competencia, a partir del control de precios. En las actividades
gue se puede apreciar la competencia oligopélica pueden ser: aluminio,

siderurgia o computadoras, entre otras.
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3. Oligopolio con productos diferenciados: Dentro de esta forma de
competencia, las empresas lideres ejerce una influencia sobre los precios a
pesar de comercializar productos diferenciados. Un ejemplo puede ser el
mercado automotriz, donde existen pocos productores que ofrecen autos de
distintas variedades y precios.

Con respecto a los compradores, se puede hablar de dos formas de

competencia:

Monopsonio: En este caso, existe un unico comprador dentro del mercado.
Dado esto, tiene la posibilidad de controlar la cantidad y los precios haciendo
gue estos sean menores que en aquellos mercados en los que si existe
competencia. Algunos ejemplos son las constructoras y la industria de

armamento pesado, cuyo Unico comprador podria resultar ser el Estado.

Oligopsonio: En este caso, existen pocos compradores, pero aun asi tienen la
capacidad de influir en los precios y en las cantidades que se producen, por lo
gue el control queda en sus manos. Un ejemplo de esta forma de
competencia podria ser la industria del tabaco, donde este es comprado por
unas pocas empresas encargadas de producir cigarrillos.

COMPETENCIA EN LA ASOCIACION

Segun Manual para la creacién de empresas. Carlos Julio Galindo Ruiz
describe:

Competidores Directos.- Son los que afectan en forma
directa (disminuyendo) el nivel de ventas, ya sea porque sus
productos y servicios estan posesionados o porgue tienen una trayectoria o
porgue son reconocidos por los clientes en el mercado se puede decir que

estos competidores estan

33



estructurando sus canales de comercializacion y que tienen definido el perfil,

de su producto o servicio.

Competidores Indirectos.- Son productos complementarios o sustitutos los

cuales determinan necesidades en el consumidor.

2.1.11. LA ADMINISTRACION

La administracién se encuentra presente en cualquier actividad por pequefia
que sea. Sin el proceso administrativo que es un ordenamiento légico y
racional, seria imposible producir bienes y servicios para el consumo y

satisfaccion de necesidades de la sociedad.

Es la interpretacion de los objetivos propuestos por la organizacion y
transformacién en acciébn organizacional a través de los procesos

administrativos.

Importancia

La productividad de un negocio depende de la adecuada administracion y
rendimiento de los recursos que poseen contribuyendo a mejorar la calidad de
vida de las personas y de la asociacion.

La administracion por medio de un andlisis determina que la asociacion
crece y se incrementa a través de una administracion correcta y eficiente.

Proceso Administrativo

De acuerdo a Fayol los elementos de la administracion son los siguientes:

Planeacion.- Visualiza el futuro y traza el programa de accion, implique
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evaluar y tomar previsiones en funcion.

Organizacion.- Construir la estructura material y social de la organizacion.

Direccion.- Guia y orienta al personal su objetivo es alcanzar en maximo

rendimiento de los empleados.

Coordinacion.- Armoniza todas las actividades de una empresa para

facilitar el trabajo y los resultados.

Control.- Verifica si todas las etapas marchan de conformidad con el plan
trazado su objetivo es identificar las debilidades y los errores para rectificar y
evitar que se repitan.

2.1.12. EL CLIENTE Y CONSUMIDOR

Segun Tesis mercadotecnia IME 028
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El éxito de una empresa depende fundamentalmente de la demanda de sus
clientes. Ellos son los protagonistas principales y el factor mas importante que
interviene en el juego de los negocios.

La Asociacion no puede conocer el perfil de sus clientes porque no lleva los
registros adecuados, las necesidades de la entidad es brindar un producto de
calidad, y con un precio que se ajuste a la realidad econémica de la localidad.

Los habitos que influyen en el momento de la compra son: La frecuencia de
adquisicién de las prendas de vestir que en algunos casos son diarias, cada

semana cada quince dias o0 mensualmente.

La estrategia que cumple actualmente la asociacion para asegurar la
fidelidad de sus clientes se constituye en: relacion de amistad con cada cliente,

atencion esmerada, prendas de calidad, honestidad y ética. (pag. 20-21).

SERVICIO AL CLIENTE

Segun (PRIETO, Blanco Antonio), Servicio al Cliente.

Es el factor individual mas importante en la determinacién del futuro éxito o
fracaso del negocio y particularmente en un clima econémico complicado como

el actual.

Los clientes evallan los servicio que reciben mientras , durante, y después
de la compra esto permite a los vendedores llegar a construir un fuerte vinculo
con sus clientes, alli es cuando el cliente sabe que somos su mejor opcion
cuando trabajamos con creatividad alto compromiso y altos estandares dentro

del componente imagen — posicionamiento. (pag. 69).

36



IMPORTANCIA DEL SERVICIO AL CLIENTE

Segun (BROWN, Andrew). Gestidon de la Atencién al Cliente).

Todo negocio debe ser orientado al servicio, el cliente debe ser la razén de
ser de la Asociacion.

Por lo tanto el servicio es el mas alto valor que un consumidor puede recibir
por elegir comprar en este establecimiento y no en otro. No se trata de que el
cliente reciba un producto fisico y nada mas, sino que se trata del entorno que
rodea al producto. Es preciso que el comerciante, asi como sus empleados

tenga la actitud adecuada hacia sus clientes.

Una de las formas principales para que el mercado se pueda distinguir es
ofrecer calidad en el servicio, en forma consistente, la cual dard una fuerte
ventaja competitiva, que conduce a un mejor desempefio en la productividad y

en las utilidades de la organizacion.

Por eso, el mercado tiene que identificar las expectativas de los clientes que
tiene en la mira en cuando la calidad de servicios, por esta causa es importante
gue la organizacién defina y comunique con claridad las necesidades de los
clientes ya que esa persona esta en contacto directo con las personas que

adquieren nuestro servicio.

Como podemos observar la calidad en servicio es un papel muy importante
dentro de la organizacién porque no solo se juega la venta hecha, sino que la
imagen y la confianza que deposita el cliente en nuestro producto o servicio;
por consiguiente un cliente insatisfecha representa una pérdida para el

mercado tanto en utilidad como en imagen, y si pasa lo contrario obtenemos un
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cliente satisfecho y leal a nuestro servicio producto, ademas de una publicidad
por sus recomendacién y mayores ingresos en la organizacién. (pag. 17 — 20).

CALIDAD EN LA ATENCION AL CLIENTE

Segun (BROWN, Andrew). Gestion de la Atencién al Cliente.

Es la percepcidon que tiene un cliente acerca de la correspondencia entre el
desempefio y las expectativas relacionados con el conjunto de elementos

cuantitativos y cualitativos del servicio.

Las actividades secundarias que realiza la organizacion para optimizar la

satisfaccion que recibe el cliente en sus actividades primarias o principales.

Para satisfacer a los clientes la calidad debe ser imprescindible para lograr la

satisfaccion y el deleite de los clientes.

COMPONENTES

Confiabilidad.- Es la capacidad de ofrecer el servicio de la manera segura

exactay consistente.

Accesibilidad.- Debe facilitar que los clientes contacten con ellos y puedan
recibir un servicio rapido.
Respuesta.- Se entiende por tal la disposiciéon de atender y dar un servicio

rapido el cliente necesita que se le atienda sin tener que esperar.

Seguridad.- Los consumidores deben percibir que los servicios que se le

prestan carecen de riesgos.

38



Empatia.- Es ocupar el lugar del cliente en cuanto al tiempo, el cual es
valioso para él en cuanto a conocer a fondo sus necesidades personales. (pag.
26 — 28).

2.1.13. CALIDAD TOTAL

Segun James R. Evans, William M. Lindsay. (Administracion y control de
calidad, 7m, edicion).

La calidad total no solo se refiere al producto o servicio en si, sino que es la
mejoria permanente del aspecto organizacional, donde cada trabajador, desde
el gerente, hasta el funcionario del mas bajo nivel jerarquico estan

comprometidos con los objetivos empresariales.

Para que la calidad total se logre a plenitud, es necesario que se rescaten
los valores morales basicos de la sociedad y es aqui, donde el empresario
juega un papel fundamental, empezando por la educacion previa de sus
trabajadores para conseguir una poblaciéon laboral méas predispuesta, con mejor
capacidad de asimilar los problemas de calidad, con mejor criterio para sugerir
cambios en provecho de la calidad, con mejor capacidad de andlisis y
observacion del proceso de manufactura en caso de productos y poder

enmendar errores.

El uso de la calidad total conlleva ventajas, pudiendo citar como ejemplos las
siguientes:

v' Potencialmente alcanzable si hay decision del mas alto nivel.

v" Mejora la relacion del recurso humano con la direccion.

v" Reduce los costos aumentando la productividad.
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El mensaje de la calidad total debe ser comunicado a tres audiencias que
son complementarias entre si:

v' Los Trabajadores.

v' Los Proveedores; y,

v Los Clientes.

Control de la calidad

Es el proceso de alcanzar los objetivos de calidad durante las operaciones.
Para el efecto, se deberan desarrollar los siguientes pasos:

a. Elegir qué controlar.

b. Determinar las unidades de control.

c. [Establecer el sistema de control.

d. Interpretar la diferencia entre lo real y el estandar. (pag. 54,78)

LA OFERTA

Segun (NUNEZ, Z. Rafael 2007). La oferta es la cantidad de productos o
servicios de un cierto nimero de empresas o productores que estan

dispuestos a llevar al mercado por un precio determinado.

La oferta tiene como finalidad hacer que el producto lo adquieran
consumidores con la espera de que parte de ellos lo adopte, también se
refiere al comportamiento de la misma y a las definiciones de las
cantidades que ofrecen o pueden proporcionar quienes tienen dentro de

sus actividades proveedoras de servicios similares.

Se define como la cantidad de bienes o servicio que los productores estan

dispuestos a ofrecer a un precio dado en un momento determinado.
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Esta determinada por factores como el precio de capital, la mano de obra,
entre otros. (pag. 27).

LA DEMANDA

Segin (NUNEZ, Z. Rafael 2007). Es la cantidad de productos o servicios
gue se requiere o0 solicita en el mercado con el fin de satisfacer una

necesidad especifica o un precio determinado.

La demanda es la base fundamental para conocer en qué situacion se
va a encontrar el nuevo producto lanzado al mercado ya que depende
mucho de la demanda, para conocer si existe necesidad del producto. (pag.
27).

Segun pagina de Internet http://www.elblogsalmon.com/conceptos-de-

economia/que-es-la-oferta-y-la-demanda

La demanda es la cantidad de bienes o servicios que los consumidores
estan dispuestos a comprar a un precio y cantidad dado a un momento
determinado.

La demanda esta determinada por factores como el precio del bien o
servicio, de la calidad la renta personal y las preferencias individuales del
consumidor.

2.1.14. EL RECICLAJE

La Asociacion “Centro a la Moda”, manifiesta que reciclar es cualquier

proceso donde materiales de desperdicio son recolectados y transformados en
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nuevos materiales que pueden ser utlizados o vendidos como nuevos

productos o materias primas.

Los objetivos del reciclaje son los siguientes:

v' Conservacién o ahorro de energia.

v' Conservacion o ahorro de recursos naturales.

v" Disminucién del volumen de residuos que hay que eliminar.
v

Protecciéon del medio ambiente.

El reciclaje permite:

v Ahorrar recursos

v Disminuir la contaminacion.

v'Alargar la vida de los materiales aunque sea con diferentes usos.

v’ Evitar la deforestacion.

v" Reducir el 80% del espacio que ocupan los desperdicios al convertirse
en basura.

v' Ayudar a que sea mas facil la recoleccion de basura.

v' Tratar de no producir toneladas de basura diariamente que terminan
sepultadas en rellenos sanitarios.

v Vivir en un mundo mas limpio.

La Asociacion recicla los siguientes materiales:
Cartén

Vidrio (sobre todo botellas y frascos)
Revistas

Periddicos

Papel

Bolsas de plastico

Botellas de plastico

RN N N S R NN

Folios de Papel de oficina
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2.1.15. RESENA HISTORICA DE LA CONTABILIDAD

“SEGUN Mercedes Bravo Valdivieso nos relata que la contabilidad es
interdependiente y esta interrelacionada con toda la asociacion.

Existe una estrecha relacion entre:

v' La operacion de la Asociacion

v' La contabilidad

v' Latoma de decisiones

“SEGUN Rubén Sarmiento nos relata que es la técnica que analiza,
interpreta y registra cronolégicamente los movimientos o transacciones

comerciales de una empresa.

“SEGUN Hargadén nos dice que son las anotaciones, célculos y estados
numeéricos que se llevan en una asociacion para registrar y controlar los valores

patrimoniales de la Asociacion. Sirve para:

v" Proporcionar una imagen numérica de lo que sucede en la vida y en la
actividad organizacional.

v Registrar y controlar las transacciones de la asociacién con exactitud y
rapidez.

v' Fuente variada, actualizada y confiable de informaciéon para la toma de
decisiones.

v' Proteger los activos de la asociacibn mediante mecanismos que
evidencien en forma automética y oportuna la malversacion de fondos o
sustraccion de activos.

v Explicar y justificar la gestion de los recursos.

v Preparar estados financieros. *
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SEGUN Joaquin Moreno Hernandez, toda persona fisica o moral
(entidad) tiene que tomar decisiones sobre la forma que debe distribuirse

SUS recursos.

La contabilidad es una técnica que produce  sistemética Yy
estructuralmente informacion cuantitativa expresada en unidades monetarias
sobre los eventos econdmicos inidentificables y cuantificables que realiza
una entidad a través de un proceso de capacitacion de las operaciones que

cronoldgicamente mida, clasifique, registre y resuma con claridad.

2.1.17. DEFINICION DE LA CONTABILIDAD

Segun .( Jaime de Ledn Galvez, Contabilidad General, Edicion 1965)

Considerando que la Contabilidad es una técnica que tiene como finalidad
apoyar y optimizar los procesos de la Administracion y de la Economia en una
Asociacion empresarial, su ensefianza requiere de objetivos claramente

definidos y préacticos, factibles de aplicar con exacta precision. (Pagina 6)

Segun (Mercedes Bravo Valdivieso, Contabilidad General, 10ma Edicién)

Se plantear4 en éste una pequefa resefia de los Objetivos, funcién y
finalidad de la Contabilidad, para luego hacer un breve paso por la
documentacion mercantil y bancaria que son los documentos que registran los
hechos econdmicos histéricos ocurridos en la empresa y que se consolidan
como la base de los registros contables elaborados posteriormente en los

sistemas de contabilidad que llevara la institucion. (Pagina 2).
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CONTABILIDAD

Re

Procedim
sistemati
ordenado

Interpret
analiza
los movi

Da a conoc
situacion financie
toda empresa
negocio.

Cuadro N°. 1

Realizado por: Las Autoras

Importancia

La contabilidad es de gran importancia porque todas las empresas tienen la
necesidad de llevar un control de sus negociaciones mercantiles y financieras.
Asi obtendra mayor productividad y aprovechamiento de su patrimonio. Por

otra parte, los servicios aportados por la contabilidad son imprescindibles para

obtener informacién de caracter legal.

Es un mecanismo oportuno de control de recursos humanos, financieros
y materiales a fin de controlar las operaciones y tomar decisiones para la
buena marcha de la empresa.
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Objetivos de la Contabilidad

Permite el control efectivo de los inventarios y su valorizacion.
Facilita la obtencion de créditos bancarios.

Establece si el negocio tiene utilidad o pérdida.

D N N NN

Cumplir con las disposiciones legales.

Propésito de la Contabilidad

Registrar.- Clasificar y resumir las operaciones del negocio. La historia
escrita de un negocio queda en los libros de registro y por lo tanto pueden dar

informacién pasada y presente.

Salvaguardar.- El activo (Patrimonio de los duefios) sirve por lo tanto como

medio de control.

Controlar.- Las operaciones, y sus resultados finales sirvan como base

orientadora para el futuro.

Producir.- Informacion periddicamente (diario, semanal, mensual, entre

otros) para que les sirva a estos atomar decisiones inteligentemente.

Intereses de la Contabilidad en un negocio

Segun MOLINA C. Antonio, Contabilidad General Basica, Cuarta Edicion.

La contabilidad debe reflejar con claridad y veracidad lo sucedido en un

negocio, ya que su mision es facilitar la comprension de los registros vy
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de los informes contables a todas las personas o sectores interesados en

saber cual es el progreso y la situacion del mismo.

Los interesados en conocer la contabilidad de un negocio son:
Los propietarios.- Para conocer el grado de confiabilidad en la direccion
del negocioy comprobar la correccién de los beneficios obtenidos.

Los administradores.- Para obtener informacién sobre los recursos

disponibles, sus necesidades y correcta utilizacion.

Los acreedores.- Para conocer si sus créditos estan suficientemente

respaldados.

Los trabajadores.- Para conocer si su participacion en las utilidades han
sido pagadas correctamente y como base para solicitar aumentos en las

remuneraciones.

El Pablico
a) Como inversionista.- Para conocer el grado de confiabilidad de la

empresay realizar aportes de capital.

b) Como consumidor.- Para aceptar o rechazar los precios de los

articulos o servicios de acuerdo con sus costos.

2.2.POSICIONAMIENTO TEORICO PERSONAL

Luego de analizar los diferentes fundamentos expuestos en el Marco
Tedrico, y la presente investigacion nos basamos en la Fundamentaciones
Andragodgica, Constructivista, vy Aprendizaje Significativo, porque se

consideran las mas adecuadas, para poder aplicar de una manera clara y
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sencilla a los Microempresarios y asi que puedan desarrollar las destrezas

y habilidades en la aplicacién de la contabilidad en sus negocios.

La fundamentacibn Andragdgica es aquella que promueve que el
participante se involucre en un proceso ilimitado de renovacion individual y
social, el cual ayuda a los socios a aprender, estimular la capacidad de
cuestionar para resolver las contradicciones y ambigiedades del pensamiento,
el propdsito de la educacion de adultos es ayudar a los participantes a

transformar su manera de pensar acerca de ellos mismos y de su mundo.

El aprendizaje significativo por otro lado toma en cuenta las vivencias,
experiencias y los conocimientos anteriores que tienen en su estructura
cognitiva, el cual debe ser considerado la actitud mental y procedimental
del aprendizaje de los socios, y la aplicacion practica de los nuevos
conocimientos a la vida real para que el socio pueda integrarse con éxito en

el desenvolvimiento de su administracion.

La idea que se obtiene de la conexibn con conocimientos anteriores
adquiere mayor significatividad l6gica y cognitiva lo que implica que el
socio adquiera habilidades y destrezas, los cuales puedan ser utilizados

en las circunstancias que asi lo ameriten.
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2.3.GLOSARIO DE TERMINOS
Andragogia.- Es una persona que vive y actla en la sociedad sin la tutela
de otros, es decir, vive bajo su propia responsabilidad.

http://articulosdeyca.blogspot.com/2009/03/que-es-andragogia.html

Asociacion.- o derecho de asociacion, derecho humano que consiste en la
facultad de wunirse y formar grupos, asociaciones u organizaciones
http://es.wikipedia.org/wiki/Asociaci%C3%B3n#Derecho_y econom.C3.AD

a

Aprendizaje.- al proceso de adquisicion de conocimientos, habilidades,
valores y actitudes, posibilitado mediante el estudio, la ensefianza o la

experiencia. http://definicion.de/aprendizaje/.

Administracion.- tiene un significado distinto y mucho mas complejo porque
incluye (dependiendo de la definicidbn) términos como “"proceso"”, "recursos”,
"logro de objetivos"”, "eficiencia", "eficacia”, entre otros, que han cambiado
radicalmente su significado original.
http://www.promonegocios.net/administracion/definicion-

administracion.html

Constructivista.- es el modelo que mantiene que una persona, tanto en los
aspectos cognitivos, sociales y afectivos del comportamiento, no es un mero
producto del ambiente ni un simple resultado de sus disposiciones internas,
sino una construccién propia que se va produciendo dia a dia como resultado
de la interaccion de estos dos factores.

http://www.monografias.com/trabajos11/constru/constru.shtml

49


http://articulosdeyca.blogspot.com/2009/03/que-es-andragogia.html
http://es.wikipedia.org/wiki/Asociaci%C3%B3n#Derecho_y_econom.C3.ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Asociaci%C3%B3n#Derecho_y_econom.C3.ADa
http://definicion.de/aprendizaje/
http://www.promonegocios.net/administracion/definicion-administracion.html
http://www.promonegocios.net/administracion/definicion-administracion.html
http://www.promonegocios.net/administracion/definicion-administracion.html
http://www.monografias.com/trabajos7/perde/perde.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/comportamiento-humano/comportamiento-humano.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/interaccion-comunicacion-exploracion-teorica-conceptual/interaccion-comunicacion-exploracion-teorica-conceptual.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/constru/constru.shtml

Comerciante.- Es la persona que comercia (es decir, que se dedica a
negociar comprando y vendiendo mercaderias.

http://definicion.de/comerciante/

Competencia.- Son repertorios de comportamientos que algunas personas
dominan mejor que otras, lo que las hace eficaces en una situacion
determinada.

http://www.sht.com.ar/archivo/temas/competencia_passo.htm

Codigo.- El cuadro de cuentas puede operar hasta con 14 nameros en
parejas o con otra estructura, la cual debe ser definida antes de iniciar la
instalacién de los mismos. Adjunto encontrara la propuesta hecha por nosotros
para un cuadro de cuentas basico, en un nivel de cuentas de control o de
mayor. Las cuentas auxiliares o de detalle quedan para ser definidas por cada
empresa de acuerdo con sus necesidades.

http://www.alfasa.com/codicont.htm

Cliente.- Es quien accede a un producto o servicio por medio de una
transaccion financiera (dinero) u otro medio de pago. Quien compra, es el
comprador, y quien consume el consumidor. Normalmente, cliente, comprador

y consumidor son la misma persona. http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente

Consumidor.- Individuo que hace uso final de los bienes y servicios que
produce la economia de un pais para la satisfaccibn de sus necesidades.

http://es.mimi.hu/economia/consumidor.html
Calidad.- es aquella que dice que aquel producto o servicio que nosotros

adquiramos satisfaga nuestras expectativas sobradamente.

http://www.agoratel.com/recursos/docs_calidad/calidad.htm
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Componentes.- adj.-com. Que compone o0 entra en la composicion de un
todo. Us. esp. en las ciencias de experimentacion.

http://es.thefreedictionary.com/componente

Contabilidad.- En Contabilidad se registran Unicamente los hechos que
pueden expresarse en términos monetarios. El dinero se expresa en relacion a
su valor en el momento en que un hecho cualquiera se registra en las cuentas.

http://www.monografias.com/Administracion_y Finanzas/Contabilidad/

Costos.- EIl costo o coste es el gasto econdmico que representa la
fabricacion de un producto o la prestacion de un servicio.

http://definicion.de/costo/

Calidad total.- son estrategias decisivas en la gestibn moderna gerencial
para ser frente a la incertidumbre, al riesgo del entorno, y a la cada vez mas
madura competencia. http://www.monografias.com/trabajosl15/calidad-

total/calidad-total.shtml

Didéactica.- es la rama de la Pedagogia que se encarga de buscar métodos
y técnicas para mejorar la ensefianza, definiendo las pautas para conseguir
gue los conocimientos lleguen de una forma mas eficaz a los educados.
http://definicion.de/didactica/

Empatia.- Esta palabra deriva del término griego empatheia, recibe también
el nombre de inteligencia interpersonal (término acufiado por Howard Gardner)
y se refiere a la habilidad cognitiva de una persona para comprender el
universo emocional de otra.

http://definicion.de/empatia/
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Monopsonio.- es una situacion en que el demandante, siendo Unico, puede
fijar a su arbitrio el Precio de Mercado, con lo cual esta en situacion de
apoderarse de parte del excedente del oferente. http://www.eco-
finanzas.com/diccionario/M/MONOPSONIO.htm

Oligopolio.- Mercado en el que unas pocas empresas lleva a cabo la
produccién de un bien o servicio, lo que crea un alto grado de interdependencia
entre las decisiones de las mismas.

http://www.economia48.com/spal/d/oligopolio/oligopolio.htm

Oligopsonio.- Situacion de mercado que se caracteriza por la existencia de
un namero muy reducido de compradores de determinado producto o servicio,
lo que les concede cierto poder para determinar los precios y condiciones de
compra. http://es.mimi.hu/economia/oligopsonio.html

Oferta.- El sistema de economia de mercado, para desarrollar sus
funciones, descansa en el libre juego de la oferta y la demanda.
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.sh

tml

Precio.- Es una variable controlable que se diferencia de los otros tres
elementos de la mezcla o mix de mercadotecnia (producto, plaza y promocion)
en que produce ingresos; los otros elementos generan costos.
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/precio-definicion-

concepto.html
Psicologia.- La psicologia es la disciplina que investiga sobre los procesos

mentales de personas y animales. La palabra proviene del griego: psico-
(actividad mental o alma) y -logia (estudio). http://definicion.de/psicologial.
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Producto.- Puede referirse al resultado de cualquier proceso.
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto

Posicionamiento.- en la sociedad de hoy en dia, es preciso ser realista, de
esta manera, el enfoque fundamental del posicionamiento, no es partir de algo
diferente, sino manipular lo que ya esta en la mente; reordenar las conexiones
existentes.

http://www.monografias.com/trabajos7/posic/posic.shtml

Patente.- Una patente es un derecho exclusivo concedido a una invencion,
gue es el producto o proceso que ofrece una nueva manera de hacer algo, o
una nueva solucion técnica a un problema.

http://wwwl.unne.edu.ar/transferencia/patentes/que_es_una_patente.htm

Planeacion.- Proporciona la base para una accion efectiva que resulta de la
habilidad de la administracién para anticiparse y prepararse para los cambios
gue podrian afectar los objetivos organizacionales, es la base para integrar las
funciones administrativas y es necesaria para controlar las operaciones de la
organizacion. http://www.monografias.com/trabajos33/planeacion-

administrativa/planeacion-administrativa.shtml

Rol.- m. Papel que desempefia una persona o grupo en cualquier actividad:
el nuevo fichaje esta funcionando muy bien en el rol de organizador del juego.

http://www.wordreference.com/definicion/rol
Servicio.- Un servicio o es un conjunto de actividades que responden a las

necesidades de un cliente.
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_%28econom%C3%ADa%?29
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http://www.monografias.com/trabajos33/planeacion-administrativa/planeacion-administrativa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos33/planeacion-administrativa/planeacion-administrativa.shtml
http://www.wordreference.com/definicion/rol
http://es.wikipedia.org/wiki/Actividad_econ%C3%B3mica
http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_%28econom%C3%ADa%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_%28econom%C3%ADa%29

2.4.INTERROGANTES O PREGUNTAS DIRECTRICES

¢El diagndstico del nivel de preparacion en los microempresarios del
Mercado Amazonas de la Ciudad de Ibarra permitira tener informacion
importante de la Contabilidad?

¢La fundamentacion tedrica es la base del desarrollo de la investigacién?

¢Una propuesta alternativa que reuna los requisitos para poder aplicar la
Contabilidad?

¢La difusion de la propuesta permitira conocer el grado de conocimiento de

los Microempresarios?
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2.5.MATRIZ CATEGORIAL

VARIABLES

CONCEPTO

DIMENSION

INDICADOR

La contabilidad

Es el arte de registrar
clasificar y sintetizar en forma
significativa las operaciones
econdmicas, financieras e

interpretacion de resultados.

Microempresarios

Resultado real de la

situacion del negocio.

Registro contable

Técnica auxiliar que facilita
la  preparacion  de la
informaciéon econdémica del

negocio o0 empresa.

Asociaciéon Centro a la Moda

Administracion

Anotacion por orden de
fechas de todos los cobros y

pagos que se van realizando.




CAPITULO 1l

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion que se realizo esta planteado para
el estudio de contabilidad en los Microempresarios del Mercado Amazonas
de la ciudad de Ibarra, puesto que es un proyecto factible, ya que se
convertira en una herramienta de apoyo, mismo que ayudara para la

administracion del negocio.

Sus contenidos proporcionaron al microempresario una administracion
posible en la cual le sirvi6 de mucha ayuda para emprender y administrar

cualquier tipo de negocio en su vida cotidiana.

Se trata de una investigacion documental, para llevarla a cabo fue necesario
basarse en las bases tedricas y conceptuales, como son libros, revistas,
folletos, internet, enciclopedias, leyes y reglamentos, que servira de apoyo

para la aplicacion de la misma.

3.1. Tipos de Investigacién

Investigacion Documental .- Es la parte esencial de un proceso de
investigacion cientifica, construyéndose en un estrategia donde se observa

y reflexiona sistematicamente sobre realidades (teéricas 0 no) usando para

ello diferentes tipos de documentos.
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Asi como también indaga, interpreta, presenta datos e informaciones
sobre un tema determinado, teniendo como finalidad obtener resultados
de dicho tema.

Investigacion descriptiva.- Es la que estudia, analiza y describe la
realidad presente o actual, en cuanto a hechos, personas o0 situaciones del

objeto investigado.

Proyecto factible.- Dentro de la investigacion los proyectos factibles se
define como la investigacion, elaboracion y desarrollo de un modelo

operativo variable.

Cuyo proposito es la busqueda de solucibn de problemas asi como
también la satisfaccion de necesidades.

Los proyectos factibles se deben elaborar respondiendo a una necesidad

especifica, ofreciendo soluciones de manera metodoldgica.

Por este motivo esta investigacion se realizard mediante el tipo de

investigacion proyecto factible.

3.2. Métodos

En la investigacion que se realiz6 fue necesario emplear los métodos
tedricos, practicos y recoleccion de informacién, que estuvieron dispuestos
a ser comprobados por la verdad, los cuales permitieron avanzar de una
amplia vision del problema que presento en los microempresarios, de esta
manera se llegd a la elaboracion de la propuesta con bases teoéricas

apropiadas.
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Los métodos tedricos que se aplicaron son:
e Inductivo

e Deductivo

e Analitico

e Matematico

e Estadistico

Inductivo.- Permitié determinar hechos que interfirieron de una u otra forma
en el avance administrativo contable de estos negocios, es decir se analizo los
elementos del todo para llegar a un concepto o ley siguiendo un proceso
analitico-sintético que proporciono conclusiones y argumentos para el disefio y

elaboracion del presente manual.

Deductivo.- Se analizé el problema en estos negocios llegando a los
elementos y puntos mas relevantes, lo que permiti6 ampliar y profundizar el
conocimiento partiendo de generalizaciones, para luego investigar casos
particulares de estudio, para que estos sean interpretados y utilizados en

la elaboracién de nuevos conocimientos.

Analitico.- Se sintetiz6 el problema sus partes o elementos para analizar la
interaccidbn que determina las causas de no utilizar registros contables y asi
recopilar soluciones para la adecuada elaboracion del manual que ayude a
mejorar la gestion financiera-contable de la microempresa Centro a la Moda del
Mercado Amazonas de la Ciudad de Ibarra.

Matematico.- Se utilizé para la tabulacion que permitié6 obtener porcentajes

de opinién o respuesta para luego elaborar conclusiones y recomendaciones.
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Estadistico.- Permitid6 interpretar datos numéricos que fueron
proporcionados por los comerciantes, empleando determinadas reglas y
operaciones para obtener resultados, tabulaciones y representaciones graficas
necesarias, como consecuencia del analisis y medicion de los mismos datos

obtenidos.

3.3. Técnicas e Instrumentos de Investigacion

Las técnicas de la investigacion cientifica forman instrumentos muy
importantes para la realizacion del manual para los cuales citaremos

algunos de ellos:

e Encuesta
e Entrevista

e Cuestionario

Encuesta.- Permiti6 recopilar informacion proporcionada por los
Microempresarios de la asociacion Centro a la Moda del Mercado
Amazonas de la ciudad de Ibarra a través de una serie de interrogativas, lo
cual aportd en gran manera al diagnéstico y descubrimiento de los problemas y
sub problemas, que consecuentemente ayudaron a tomar las respectivas

medidas de prevencién y correccion

Entrevista.- Se establecié una conversacion con los Microempresarios de la
Asociacion “Centro a la Moda” del Mercado Amazonas de la ciudad de
Ibarra, aplicando un banco de preguntas relacionado con el tema a investigar
con la finalidad de recopilar informacién y resolver el problema de

investigacion.
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Cuestionario.- El cuestionario es el instrumento de recopilacion de datos
que permitié obtener informacion a través de preguntas mediante la cual ayudo
a obtener la informacion real de la informacion.

Se Elaboré un modelo: el cual esta dirigida a la Directiva de la
Asociacion “Centro a la Moda” del Mercado Amazonas de la ciudad de

Ibarra.

3.4. Poblacién

Para la ejecucion de la investigacion se tomé como poblacion a los
Microempresarios de la Asociacion “Centro a la Moda” del Mercado
Amazonas de la ciudad de Ibarra, en donde se aplico las técnicas e
instrumentos de investigacion necesarias que permitié recolectar datos
gque seran analizados para determinar la factibilidad del tema a

investigarse.

ASOCIACION “CENTRO A LA SOCIOS TOTAL
MODA”

1. SOCIOS 33

2. DIRECTIVA 9 42

3.5. Muestra

No se ha seleccionado la muestra debido a que el universo es menor a

100 por lo cual no se utilizd la formula siguiente:

n = Tamano de muestra

PQ = Varianza de la poblacion, valor constante =0.25
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N = Poblacién / Universo

(N-1) = Correccién geométrica para muestra grandes > 30
E = Margen de error estadisticamente aceptable

0.02 = 2% minimo

0.3 = 30% maximo

0.5 = 5% recomendado en ecuacion

K = Coeficiente de correccién de error, valor contante es = 2.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
TABULACION DE LA ENCUESTA APLICADA A LOS
MICROEMPRESARIOS E LA ASOCIACION “CENTRO A LA MODA” DEL
MERCADO AMAZONAS DE LA CIUDAD DE IBARRA

1. ¢Qué nivel de educacidn tiene Ud.?

Alternativas Frecuencias %
Escuela 18 38
Colegio 27 56
Superior 3 6
Cuarto nivel

Otros

QUE GRADO DE INSTRUCCION TIENE UD?
0%

6% 0%

W Escuela
H Colegio
H Superior

B Cuarto Mivel

M otros

Andlisis.- En este item se analiza que el 56% de los socios “Centro a la
Moda” del Mercado Amazonas, tienen un nivel de instruccion secundaria, que
no permite conocer sobre Contabilidad, ya que solo el 6% de ellos tiene
estudios superiores, todo esto sin desmerecer el hecho de que ellos manejen la

actividad comercial muy bien.
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2.- ¢ Qué nivel de conocimientos tiene Ud., sobre la contabilidad?

Alternativas Frecuencias %
Mucho 1 2
Poco 42 88
Nada 5 10

QUE NIVEL DE CONOCIMIENTOS TIENE UD
SOBRE LA CONTABILIDAD ?

2%
’I
W Mucho

B Poco

Mada

Andlisis.- El 88% que refleja este item, representa un nivel considerable de
comerciantes que no tienen conocimiento de lo que es Contabilidad, 2% han
escuchado sobre la Contabilidad o tienen Conocimiento Basico y un 10% sabe
realmente como llevar la Contabilidad en sus negocios, lo cual es un porcentaje
muy bajo.
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3.- ¢Considera importante contar con un manual de contabilidad
basica para su negocio?

Alternativas Frecuencia %
S

Muy Importante 46 96

Poco Importante 1 2

Nada Importante 1 2

CONSIDERA IMPORTANTE CONTAR CON UN
MANUAL DE CONTABILIDAD BASICA PARA SU
NEGOCIO?

2% 2%

B Muy Importante
B Poco lmportante

NadaImportante

Andlisis.- Esta muestra expresa la justificacién y la realizacion de este
manual por cuanto el 96% es un resultado significativo, para poder
sustentarnos Yy creer necesario y fundamentar el contar con este manual de
ayuda asi mismo vemos que el 2% no lo cree importante igualmente el 2% no
cree nada necesario.
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4.- ¢Qué conocimientos tiene ud en el manejo de documentos de
respaldo de sus actividades econdmicas?

Alternativas Frecuencias %
Mucho 7 15
Poco 30 62
Nada 11 23

¢ Qué conocimientos tiene UD en el manejo de

documentos de respaldo de sus actividades
econdomicas?

N Mucho
B Poco

Mada

Andlisis.- Los resultados de la muestra expresan que un 62% de los socios
no utilizan documentos o comprobantes, un 23%y un 15% no tiene nocion del
eficiente uso de los mismos y por ende se necesita un buen asesoramiento de

la utilizacion de documentos de respaldo de sus movimientos econémicos.
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5.- ¢Con qué frecuenciaregistra sus movimientos econémicos?

Alternativas Frecuencias %
Siempre 12 25
Regular 28 58
Nunca 8 17

¢CON QUE FRECUENCIA REGISTRA SUS
MOVIMIENTOS ECONOMICOS?

HSimpre
H Regular

M Nunca

Analisis.- De acuerdo a los resultados proyectados por la tabulacién
tenemos que el 58% que muestra que los socios no siempre registran sus
transacciones comerciales, lo cual es un problema al momento de saber
cuanto invierte y cuanto recupera o también al instante de recuperar
cartera, asi mismo vemos que el 25% refleja que nunca registran sus

movimientos y un 17% lo registran de manera informal.
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6.- ¢Qué nivel de conocimientos tiene Ud., sobre el pago de impuestos

correspondientes al negocio?

Alternativas Frecuencias %
Mucho 5 11
Poco 38 79
Nada 5 10

¢ QUE NIVEL DE CONOCIMIENTOS TIENE UD
SOBRE EL PAGO DE IMPUESTOS
CORRESPONDIENTES AL NEGOCIO?

<

N Mucho

B Poco

Mada

Anadlisis.- Se observa que un 79% no tiene conocimiento del pago de
sus impuestos, los comerciantes en si manifiestan que no tiene muchos
impuestos que cancelar, asi mismo vemos que un 11% tiene un poco mas
de conocimiento y un 10% puede declarar sus impuestos de forma puntual

y sin inconvenientes.
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7.- ¢En base a qué parametros se basa Ud., para la compra de su

mercaderia?

Alternativas Frecuencias %
El Precio 15 31
calidad 25 52
Cantidad 8 17

¢EN BASE A QUE PARAMETROS SE BASA UD
PARA LA COMPRA DE SU MERCADERIA?

B Precio
W Calidad
Cantidad

Analisis.- Muchos socios optan en un 52% en que la calidad del
producto es muy buena iniciativa para obtener un producto bueno ya que
ellos estan conscientes de que la calidad del producto crece depende del
crecimiento de sus ingresos por ende tendrd mayor movimiento de flujo
del e efectivo el mismo por desconocimiento no sabe cémoy en que
invertirlo, asi mismo vemos que un 31% se fian en el precioy el 15% en la

calidad.
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8.- ¢ Mediante qué documentos deja en constancia las deudas que
tiene por cobrar y pagar de las compras y ventas del negocio?

Alternativas Frecuencias %
Listado 30 62
Documentos Firmados 12 25
Mentalmente 6 13

¢MEDIANTE QUE DOCUMENTOS DEJA EN
CONSTANCIA LAS DEUDAS QUE TIENE POR
COBRAR Y PAGAR DELAS COMPRAS Y
VENTAS DEL NEGOCIO?

m Listado
B Documentos Firmados

Mentalmente

Analisis.- Generalmente los socios reflejan un 62% que sus deudas las
llevan mediante un listado informal ya sea en cuadernos o libretas, un 25% lo
llevan mentalmente y 13% mediante documentos como letra de cambio y
cheques.
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9.- ¢Cree que es necesario tener un método para el control de
existencia de su mercaderia?

Alternativas Frecuencias %
Mucho 46 96
Poco
Nada 0

¢(CREE QUE ES NECESARIO TENER UN
METODO PARA EL CONTROL DE EXISTENCIA
DE SU MERCADERIA?

4%0%

B Muy Importante
B Poco lmportante

NadaImportante

Andlisis.- Se puede observar que para el socio la mercaderia debe llevar un
control ya que para ello es importante el venderlos pero asi observamos que un
96% refleja el intenses en aprender aplicarlos, un 4% de socios no creen
importante y un 0% cree no importante. Por ello se pretende plantear un
método de inventario ya que ellos acumulan mercaderia que lo guardan por
afilos pero adn conservan su precio.
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10.- Como comerciante ¢Conocer si su negocio tubo perdida o

ganancia es?

Alternativas Frecuencia %
S
Muy Necesario 46 96
Necesario 2 4
Innecesario 0

COMO COMERCIANTE ¢ CONOCER SI SU
NEGOCIO TUBO PERDIDA O GANANCIA ES?

4%0%

B Muy Necesario
M Necesario

W Innecesario

Andlisis.- Conocer si su negocio obtuvo ganancia y que su inversion
progresd, es muy necesario esto se reflej0 en la respuesta de cada socio
obteniendo asi un 96% de interés, para lo cual es necesario seguir técnicas
gue permitan establecer el costo unitario del producto, un 4% refleja no es tan

necesario y 0% cree que es innecesario.
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11.- ¢Qué grado de dificultad se le presenta al momento de determinar

si su negocio obtuvo pérdida o ganancia?

Alternativas Frecuencias %
Mucho 25 52
Poco 23 48
Nada 0 0

¢QUE GRADO DE DIFICULTAD SE LE PRESENTA
AL MOMENTO DE DETERMINAR S| SUNEGOCIO
OBTUVOPERDIDAO GANANCIA?

0%

B Mucho
B Poco

Mada

Andlisis.- La mayoria de socios como se puede ver, un 52% de ellos no
saben cOmo determinar si su negocio obtuvo perdida o se les dificulta
demasiado conocer si sus ingresos han incrementado o disminuido en un
determinado periodo ya que no llevan ningan registro o técnica que aporte a la

determinacién de los mismos.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones:

Luego de analizar el trabajo de investigacion, como es Estudio de Nivel de
Conocimiento de Contabilidad en los Microempresarios de la Asociacion Centro
a la Moda del Mercado Amazonas en la Ciudad de Ibarra, se puede establecer

las siguientes conclusiones.

v Se puede observar que gran parte de los microempresarios no
llevan un sistema de Contabilidad Béasico que les ayude a conocer el

estado de sus negocios.

v' Los documentos en los cuales registran sus transacciones son
cuadernos de apuntes informales, que no demuestran en forma clara

y ordena todos los movimientos econémicos.

v' Los microempresarios no emiten notas de venta o facturas a los
clientes y en casos especiales no conocen la forma de llenarlos ni

la obligatoriedad de aplicarlos.
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5.2. Recomendaciones

La realizacion de la propuesta permite consolidar nuestros conocimientos y
ponerlos a consideracion y servicios de los demas, ya que a traves de la
culminacion e implementacion de este Manual Basica de Contabilidad que se
considera como una herramienta de trabajo, esperamos que los integrantes de
la Asociacion conozcan con detalle la propuesta para que sean participes de su

desarrollo y éxito, por lo que se propone la siguientes recomendaciones.

v Se recomienda a los microempresarios implementar la
Contabilidad en sus negocios, a fin de que se oriente de manera

directa a la solucién de las problematicas antes expuestas.

v' Aprender a utilizar documentos contables, como libros diarios,
kardex, en los cudles registraran transacciones comerciales

manipuldndoles de forma clara y sincronizada.
v' Todo microempresario debe facturar y tramitar principalmente el

Registro Unico de Contribuyentes para la adquisicion de los

respectivos documentos como: facturas, notas de venta entre otros.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA ALTERNATIVA

6.1. Titulo de la Propuesta

“ELABORACION DE UN MANUAL DE LA CONTABILIDAD PARA LOS
PEQUENOS MICROEMPRESARIOS DE LA ASOCIACION “CENTRO A LA
MODA” DEL MERCADO AMAZONAS EN LA CIUDAD DE IBARRA EN EL ANO
2012 - 2013.

Antecedentes de la Propuesta

Los Pequefios Microempresarios de la Asociacion “Centro a la Moda” del
Mercado Amazonas inicia sus actividades desde el mes de Agosto de 1996,
luego de un lapso de tiempo de desarrollar la actividad comercial, las
microempresas sobrepasa ahora el valor de ingresos brutos anuales por lo que

cambia la clasificacion del Contribuyente obligado a llevar contabilidad.

Los Pequefios microempresarios de la Asociacion Centro a la Moda del
Mercado Amazonas, desde los Ultimos tres afios estas microempresas estan
obligadas a llevar contabilidad, la cual se ha venido desarrollando de una
manera empirica, inapropiada y desorganizada, provocando que las empresas
poseen informacion erronea para la toma de decisiones; ademas estas

falencias no les ha permitido tener un crecimiento sostenido.

La Propuesta de la presente investigacion nace de la necesidad que tienen

los Microempresarios de la Asociacion Centro a la Moda del Mercado
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Amazonas, de contar con un Manual Contable sencillo pero eficiente, efectivo y
economico en base a los Principios de Contabilidad Béasica y las Normas

Contables Vigentes.

6.2. Justificacion de la Propuesta

Es necesario que todas las personas involucradas en el departamento
contable, que dirigen a la entidad cuenten con el manual de Contabilidad en
términos basicos, que sepan cual es el proceso, ciclo contable, documentos
fuente, principales politicas y criterios de contabilidad asi como saber leer e
interpretar un estado financiero. Con el fin de lograr que tomen decisiones

acertadas que se reflejen en el éxito en sus microempresas.

Importancia

La contabilidad es importante porque permite conocer con exactitud la
real situacion econdémica financiera de la asociacion la misma que es
necesario realizar en equipo, teniendo como base proyectos de mejora
conducida en base a un liderazgo real que se dirja 'y controle en forma

sistematica y transparente.

La utilizacion del manual didactico de contabilidad en la asociacion es
importante ya que fortalece y orienta a los integrantes en la aplicacion de
una nueva técnica activa que ayuda al desarrollo de su producto y mejora

la calidad de servicio.
En consecuencia esta propuesta beneficiaria tantos a los trabajadores

como directivos; ya que el manual didactico fortaleceran la sociabilizacion

en los socios despertando el interés de utilizar la contabilidad como un
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instrumento de apoyo para que emplee en cada sector Yy productos,
ayudando asi a formar personas que poseen conocimientos bésicos de
contabilidad que puedan comprender el funcionamiento de la tecnologiay

los alcances para enfrentar los retos que impone la sociedad actual.

Factibilidad

La investigacién es factible porlas siguientes razones:

En el mercado Amazonas de la ciudad de Ibarra y en especial en la
Asociacion Centro a la Moda se caracteriza por la comercializacion de
prendas de vestir de calidad mostrando asi a los beneficiarios sus diversas

prendas que satisfagan al cliente.

La Asociacion ha brindado toda la colaboracion y lo mas importante para
la predisposicion de todos los socios, quienes desean aprender una
nueva técnica para aplicar de una manera clara y eficiente, aceptando asi

cualquier propuesta que permita el mejoramiento de cualquier organizacion.

De la investigacion realizada se obtuvo resultados reales de problemas
gue atraviesan la Asociacibn ya que estas personas realizan su negocio
y su producto de calidad pero al término del periodo no saben si su

rentabilidad fue favorable o no.

De esta manera la solucion a los problemas existentes no es muy
complicado simplemente se necesita la participacion y predisposicion de
todas las personas interesadas que tengan ese expectante de mejorar el

comercio y asi aportar a la organizacion.
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6.3. Fundamentacién de la Propuesta

El desarrollo de la propuesta se basa en aspectos psicologicos y educativos
los cuales se centran en la formacion de personas las mismas que tienen
necesidades, asi como también capacidades de reflexién, conciencia y

eleccioén.

La capacitacién a los socios de la Asociacion “Centro a la Moda” se lo realiza
para innovarles en la administraciéon de sus pequefios negocios y asi puedan

integrarse a la sociedad y se adapten continuamente a ella

Se debe tener conocimiento de que el ser humano no es un ser terminado
sino que vive en un proceso permanente de desarrollo, esto lo hace buscar

nuevas metas y alternativas, que lo hacen sentir mas realizado.

Por lo que es necesario que dentro del proceso de capacitacion se aplique el
aprendizaje significativo, ya que conduce a la sociedad a la comprension de lo
gue aprendio. Permitiendo asi eliminar el aprendizaje memoristico tradicional
gue lo Unico que pretende es alcanzar conocimientos a través de la

memorizacién que a lo largo de un tiempo esta quedara en nada.

El verdadero aprendizaje es aquel que contribuye el buen desarrollo
académico, por lo que se ha considerado importante la elaboracion del manual
con la finalidad de que los socios mejoren el nivel administrativo de sus

negocios.

Este manual se podra utilizar como material didactico facilitando asi
informacién necesaria al integrante de la Asociacion para una excelente

administracion.
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6.4. Objetivos de la Propuesta

Objetivo General

Elaborar un Manual Bésico de Contabilidad para los Microempresarios
de la Asociacion “Centro a la Moda” del Mercado Amazonas, que sirva de
base y apoyo para cualquier personal no financiero que se integre a esta
Asociacion.

Objetivos especificos:
v' Sustentar tedricamente el Manual de Contabilidad en forma cientifica

y técnica.

v' Disefiar el Manual de Contabilidad mediante principios contables y

leyes acorde a la rama comercial.

v/ Difundir y aplicar el Manual de Contabilidad a los Microempresarios

de la Asociacion “Centro a la Moda” de la Ciudad de Ibarra.

6.5. Ubicacion Sectorial

La investigacion se realizé en el Mercado Amazonas de la ciudad de Ibarra.

PROVINCIA X IMBABURA

CANTON ; IBARRA

CIUDAD X IBARRA

DIRECCION . Avenida Pérez Guerrero y Sanchez y Cifuentes

Se considera importante mencionar que el Manual de Contabilidad se podra

utilizar en todas las Asociaciones dentro del Mercado Amazonas.
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Metas de la Propuesta

Se espera con este Manual capacitar a los pequefios comerciantes del
Mercado Amazonas dedicados a comercializar prendas de vestir, zapatos,
accesorios diversos, bisuteria etc. Los mismos que, de acuerdo a los
resultados de la investigacion de campo y diagnéstica no estan preparados
para la toma de decisiones acertadas para enfrentar los retos a los cuales
deben enfrentar estos pequefios negocios, de tal modo que se refleje en su
crecimiento el objetivo de su negocio y como persona conocedora de al menos
los Principios Basicos de Contabilidad y esto le dé capacidad y seguridad en la
toma de decisiones mercantiles. Y que estas decisiones sean las mas
acertadas y que se vean reflejadas en los rendimientos y crecimiento de cada
una de las microempresas de la Asociacion “Centro a la Moda” del Mercado

Amazonas de manera clara y sencilla.

6.6. Desarrollo de la Propuesta

El Manual de Contabilidad para la Asociacion “Centro a la Moda” del
Mercado Amazonas, se ha disefiado en la ciudad de lIbarra, Provincia de

Imbabura, en el afio 2012.

El presente Manual practico de Contabilidad que resefia los objetivos,
funcién vy finalidad de la Contabilidad, para luego hacer un breve paso por la
documentacion mercantil y bancaria, ademas presenta conceptos de
Contabilidad y sus operaciones esenciales y desarrolla registros de procesos
contables basicos que conducen a la elaboracion, andlisis e interpretacion de
Estados Financieros, finales, como son los Estados de Resultados de una

empresa.
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MANUAL DE CAPACITACION A LOS MICROEMPRESARIOS DEL
MERCADO AMAZONAS “CENTRO A LA MODA”

PRESENTACION

Este Manual Técnico ha sido elaborado en base a la informacion
recopilada de varios documentos de Administracion de Empresas vy
Contabilidad. Ademas, este Manual esta fortalecido con aportes profesionales
en el area administrativa y contable, con conceptos y aplicaciones préacticas,
respetandose los derechos de autoria de cada una de las fuentes de consulta.

El proposito de este segundo acdapite del presente Manual Técnico
Didactico consiste en ofrecer un soporte a los pequefios negociantes de
ropa del Mercado Amazonas; en la compresion facil de los temas, y al
desarrollo de los conocimientos, destrezas, habilidades y actitudes, mismas
que serviran en el desenvolvimiento de sus actividades diarias en forma

eficiente.

Los contenidos del Manual estdn sujetos al mejoramiento vy
actualizacion permanente, de acuerdo a los avances de la época y a las

necesidades del campo laboral y profesional.

Si los objetivos son cumplidos, se facilitard al comerciante un
Optimo desarrollo de competencias técnico-

metodoldgico, social,  personal y profesional, lo

cual promocionard con bases teéricas y practicas hacia la inserciéon

laboral; ademéas contribuirhA al mejoramiento de la administracion,

sostenibilidad y consolidacion de sus negocios, llevando de una forma

mas organizada y adecuada la Contabilidad de los Kioscos de ropa; lo

gue contribuira en su calidad de vida, asi como de los suyos.

Se espera que las competencias adquiridas en el desarrollo de

este documento lo utilicen a lo largo del tiempo que tengan sus negocios
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA

El Manual de Contabilidad para la Asociacion “Centro a la Moda” del
Mercado Amazonas, se ha diseflado en la ciudad de Ibarra, Provincia de

Imbabura, en el afio 2012.

El presente Manual practico de Contabilidad que resefia los objetivos,
funcion y finalidad de la Contabilidad, para luego hacer un breve paso por
la documentacién mercantil' y bancaria, ademas presenta conceptos de
Contabilidad y sus operaciones esenciales y desarrolla registros de
procesos contables basicos que conducen a la elaboraciéon, analisis e
interpretacion de Estados Financieros, finales, como son los Estados de

Resultados de una empresa.

! ES LO RELATIVO AL COMERCIO O AL MERCADO, ENTENDIENDOSE POR MERCADO AL
ESPACIO FiSICO DONDE SE DESARROLLAN LAS ACTIVIDADES COMERCIALES DE COMPRA
Y VENTA DE MERCADERIAS O MERCANCIAS.


http://deconceptos.com/ciencias-juridicas/mercantil

UNIDAD 1

PEQUERIOS NEGOCIOS Y CREACION

DEFINICION

Es la unidad productiva que realiza su labor con menos de diez
personas incluyendo al propietario, los familiares y trabajadores, tanto

permanentes como eventualesz.

CREACION

Existen varios motivos o razones para crear un pequefio negocio, entre

los mas importantes estan:

e Los beneficios del trabajo pueden ser individuales o asociativos.

e Un negocio propio ofrece la oportunidad de generar ganancias
sin limites.

e Existen una mejor administracion del tiempo y destino personal.

e Se aprovecha los programas de ayuda que el gobierno ofrece
para instalar un pequefio negocio y lograr el éxito para ganar
mas dinero.

e Se puede establecer el negocio con la familia y parientes.

e Introducir un nuevo producto o servicio al mercado.

e Mejorar un producto o servicio existente.

? SUJETO A CUALQUIER EVENTO O CONTINGENCIA



e Aprovechar recursos disponibles como: ubicacion,
infraestructura, materia prima, tecnologia, proveedores Yy

financiamiento.

e Satisfacer las necesidades existentes en la comunidad.

Pasos Generales para Crear Pequefios Negocios

La creacion de un negocio implica una serie de pasos y momentos que

se indican a continuacion:

Identificar la idea del Negocio: Para identificar la idea del negocio se
utilizard la técnica de lluvia de ideas, porque no siempre una buena idea,

es una buena oportunidad.

Analizar la Situacion Actual: Es necesario identificar la situacion en la
gue se encuentra, ya que esto permitira decidir si es hora de crear un

pequefio negocio.

Elegir la Forma de Hacerlo: Debe decidir la manera legal de crear un

pequefio negocio, que puede ser individua lo conformar sociedades.

Se sugiere considerar las siguientes recomendaciones para la creacion

del pequefio negocio:

e Buscar asesoria sobre pequefios negocios.

e Solicitar presupuestos.

e Solicitar proformas para realizar inversiones.

e Pedir recomendaciones de terceros.

e Seguir el ejemplo de las grandes empresas y con las diferencias

respectivas, aplicar en el pequefio negocio.



e Hacer lo mejor que sabe en beneficio del negocio y sobre todo

tener gran motivacion.

OPORTUNIDADES

Son situaciones que se producen en determinados momentos y que

generan un beneficio o una satisfaccion.

Es necesario estar conscientes que una oportunidad de negocio se
produce cuando se esta en capacidad de:

¢ Identificar el mercado no conocido.

e Descubrir o desarrollar una nueva necesidad.

e |dentificar nuevas formas de atender las necesidades conocidas.

RIESGO EMPRESARIAL

Toda actividad implica riesgo, mas aun en quien emprende un pequefio
negocio, porque asume plenamente el reto de perder o ganar. Nada es
seguro en el mundo de los negocios y cada accion esta regida con el
signo de la eventualidad, depende de la habilidad para manejar los

recursos y de la persistencia para la continuidad del pequefio negocio.

Causas
Entre los principales factores que pueden afectar o poner en riesgo el

pequefio negocio estan:
¢ No conocer los objetivos del negocio.
e Mala administracion del negocio.
e Desconocimiento de las disposiciones legales aplicables a un

pequefio negocio (permisos, tramites, impuestost, entre otros).

*ES UN TRIBUTO QUE SE PAGA AL ESTADO PARA SOPORTAR LOS GASTOS.



e Falta de capacitacion del emprendedor y del personal.
e Desconocimiento sobre: obtencién de créditos, asistencia
técnica, realizacion de trdmites con posibles socios o clientes

(alianza estratégicas)

DOCUMENTOS Y TRAMITES PARA LA CREACION DEL NEGOCIO

Los documentos necesarios para la legalizacion de un pequefio
negocio son los siguientes:

> Copia de la cédula de ciudadania

> Copia del certificado de votacion actualizado

> Copia de un recibo de pago de: agua, luz, o teléfono.

>

Copia de titulo artesanal (en caso de ser artesano).

TRAMITES

En caso de asociarse y convertirse en una persona juridica vy
dependiendo del tipo de pequefio negocio que se seleccione, deben

realizar los siguientes tramites:

Tramites de Constitucion: Son los que permiten que la empresa

adquiera su identidad propia; entre los principales estan:

e Comprobar si el nombre del negocio seleccionado no existen en el
registro Mercantil y en Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual (IEPI).

e Redactar la escritura de constitucidn y sus estatutos.

e Levantar una escritura publica ante un notario.

¢ Inscribir el negocio en el Registro mercantil.

e Ser afiliado a los colegios, asociaciones Yy organizaciones

respectivas, en caso de ser necesario.



Tramites Laborales: Son todos aquellos que permiten garantizar las
relaciones entre propietarios y trabajadores del pequefio negocio, sin

perjuicio alguno; entre los principales son:

e Inscribir al pequefio negocio en el IESS y el Ministerio de

Relaciones Laborales.
e Afiliar a todos los trabajadores al IESS.

e Celebrary firmar contratos laborales.

Tramites Fiscales: Son todos aquellos tramites relacionados con la

tributacion e impuestos fiscales, entre los mas importantes estan:

e Solicitar en el SRI el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) 6 el
Régimen Impositivo simplificado ecuatoriano (RISE).

e Solicitar la elaboracion de notas de venta o facturas en una
imprenta autorizada por el SRI.

e Llevar la contabilidad, si el caso amerita.

e Realizar declaraciones del Impuesto del Valor Agregado (IVA) y
declaraciones de Impuestos a la Renta, excepto los que se acojan*
al RISE.

e Incluir los anexos, en el caso de estar obligado a llevar
contabilidad.

1. Obtener el Registro Unico de Proveedores (RUP), en caso de ser

necesario.

* RECIBIR O ADMITIR UNA PERSONA A OTRA EN SU CASA O EN SU COMPARIA.
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Tramites Municipales: Son aquellos que se realizan en las
dependencias Municipales con el fin de obtener el permiso de

funcionamiento.

Los mas importantes son:

»  Obtener la patente Municipal.

»  Registrar el nombre comercial del Negocio.
»  Permisos de funcionamiento.
>

Pago del capital en Giro.

Nota: Los documentos y tramites legales para la constitucion,
legalizacidn e inscripcibn de una cooperativa se regira a la ley de
Cooperativas y su Reglamento general, los reglamentos especiales y los

estatutos; y, por los principios universales del cooperativismo.

11



EVALUACION DE CONOCIMIENTOS

Por favor responda el siguiente cuestionario:

1) ¢Explique tres motivos o razones para crear un pequefio negocio?

1.

2.

3.

2) Elija cualquier negocio cercano a su lugar de residencia, observe y

conteste las siguientes preguntas:

¢ Qué negocio es?

¢, Qué hacen?

¢ Cuéntas personas trabajan?

¢, COmo se organizan?

¢, Como atienden a los clientes?

¢, Qué productos o servicios ofrecen?

12



UNIDAD 11

DOCUMENTOS CONTABLES

DEFINICION

Son todos los comprobantes realizados por escrito en los que se deja
constancia de las operaciones del pequefio negocio. Estos son de vital
importancia para mantener el control de todas las acciones que se

realizan.

Importancia

Los documentos contables son de vital importancia para mantener
un apropiado control de todas las acciones que se realizan en una
empresa, permiten controlar las operaciones practicadas por la empresa

o el comerciantes, la comprobacién de los asientos de contabilidad.

Clasificacion

Negociables.- Son aquellos que pueden convertirse en efectivo al

momento de su presentacion.

v Cheque
v Pagare
v Letra de cambio.

No Negociables.- Son aquellos que no exigen el pago inmediato.
v Recibo

v Nota de pedido

v Orden de pago

13



v Comprobante de venta

Cheque

Factura

Nota de crédito
Nota venta
Nota de debito

DOCUMENTOS NEGOCIABLES

Es un documentos bancario en el

gue una persona autorizada

puede extraer dinero de una cuenta (por ejemplo el titular), extiende a la

otra persona una autorizacion para retirar una determinada cantidad de

dinero de su cuenta, Ssin que sea necesaria su presencia.

é¢Quiénes intervienen?

|

|

Cuadro N° 2

GIRADOR

GIRADO

BENEFICIARIO I

Es el duefio de la cuenta
corriente.

Es la persona que firma el
cheque.

Es la institucion bancaria contra
guien se expide el cheque, y a
su vez paga la cantidad de
dinero expresado en el
documento.

Es la persona que cobra el
valor  estipulado en el
documento.

Realizado por: Libro de Contabilidad Basica. Pag. 45
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Elementos del cheque

Los elementos del cheque son los siguientes:

Nombre de la Institu- Nombre del Numero de Numero de
cion Bancaria documento Cta. Cte. cheque
¥ X = \\. 39S ‘cuannr 2 .-n:*-’sa- o4
— B 112 | BANCO PICHIN( 9B~y a0
e Eg, uL“NE.-..;ALE ) .:H—_‘.'\ = CHEQUE N oass s
S Th om0 Us.s

S — pe - —

- -

ACTETTs ISATEm (X e e
Esia O Ll IS ?\.“ . 7 ==

T

. P oy — s —— 0GP - o

gocsse A

Taldn leva saldos - Cantidad escrita Firma
1 Lugar y fecha ) g
de Cta. Cte. 4 en NUmeros del girador
y letras

Grafico N° 1

Realizado por: Autoras

Clases de Cheques

Cheque Ordinario.- Es el emitido por cualquier cuenta correntista,
en el que se da la orden al banco para que este pueda cumplir 6rdenes

de pago.

Cheque Viajero.- Son cheques especiales que utilizan aquellas
personas que salen del pais, tienen impreso el nombre especifico del

beneficiario y estan generalmente en délares.

Cheque de Gerencia.- Son los que emiten un banco a favor de

terceras personas para ser cobrado en su propia caja.
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Cheque Bancario.- Es aquella orden que emite un banco a favor de
terceros que debe ser cumplido por otra entidad bancaria.
Cheque certificado.- Es aquel que contiene la leyenda de

certificado impuesto por el banco girado.

El Pagaré

Documento mediante el cual una persona se obliga a pagar una
cierta cantidad de dinero a un plazo establecido a este documento se
lo puede hacer abonos o0 pagos parciales a esta cuenta, pudiendo

también ser negociado por terceras persona.

Persona que se obliga a paga
mediante la firma en el

DE documento.

Persona que cuyo nombre

BENE

:

esta expedido el documento
recibe el valor del documento.

Persona que tiene posesion

del documento.

Persona que

pagar en caso

deudor.
Cuadro N°3

Realizado por: Libro de Contabilidad Basica. Pag. 48

éQuiénes intervienen?
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Elementos del Pagaré

Plaro de pago  —

ANVERSO
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Nombre ded x
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e
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Gréafico N°2
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Realizado por: Autoras
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REVERSO

Grafico N°3

Realizado por: Autoras

Letra de Cambio

Es una orden incondicional de pagar una suma de dinero determinada.
Puede expedirse a la orden o al portador o puede también definirse como
un titulo librado por una entidad crediticia a la orden de si misma y
gue se negocia en la bolsa. La letra de cambio debe ser inscrita en

el Registro Mercantil para su validez.
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Elementos de la Letra de Cambio

ANVERSO

Grafico N°4
Realizado por: Autoras
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DOCUMENTOS NO NEGOCIABLES

Recibo

Se llama recibo a la constancia escrita en la cual la persona que
lo firma ya sea natural o juridica, declara haber recibido de la otra
persona dinero efectivo o cheque, bienes muebles o inmuebles

documentados.

Importancia

La importancia radica por cuanto se respaldd para la persona que
ha entregado algo, todo recibo debe ser archivado en una forma

ordenada para que cuando usted necesite sea facil localizarlo.

Funciones
e Para quien lo confecciono es una constancia de los ingresos
de fondos

e Para quien lo recibe es un elemento de control de la salida de

valores.
UTILIDAD DEL Sirve para demostrar que se ha
RECIBO — ¥ efectuado la entrega de valores.
. 2 Sirve para demostrar que se ha
‘ ¢ QUIEN EXTIENDE?
M| efectuado la entrega de valores.
. . A la persona que ha efectuado el
¢AQUIEN LO o
EXTIENDE? pago.

Cuadro N°4
Realizado por: Contabilidad Bésica, pag. 58
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Existen diferentes motivos por los que se extienden un recibo que
prueba el pago realizado.

Ejemplo.

4 Pago de arriendo

4 Arreglo de maquinas
v Electrodomeésticos

Elementos del Recibo

Cantidad escrita
en letras

FIRMA cL

Firma Cédula de identidad

Gréafico N°6
Realizado por: Autoras
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Nota de pedido

Es el documento que utilizan las empresas, para que a través de él,

los clientes soliciten los articulos deseados. Se extiende por duplicado o

triplicado, segun las necesidades de la empresa, el original queda para la

empresa proveedora y la copia se entrega al cliente para que pueda

controlar su pedido.

Dicho documento es emitido por la empresa proveedora, con fines de

control interno dentro de su negocio.

¢QUE SE

DETALLA?

¢ES DE
CIRCULACION

| requeridos.

Las caracteristicas de los bienes

INTRNA?

¢COMO ES SU

| de la empresa.

No tiene sentido enviarlo fuera

DISENO?

Cuadro N° 5
Realizado por: Contabilidad Bésica, pag. 59

»| formulario de acuerdo a sus

Cada empresa disefia su propio

necesidades.
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Nota de pedido

Grafico N°7
Realizado por: Autoras

Orden de pago

Es un documento no negociable de uso interno, en el que s e
indica la autorizacibn que se requiere para efectuar la cancelacion

de documentos adquiridos se realiza en efectivo o cheque.
Ejemplo:
Una orden de pago procede cuando el bodeguero ha revisado la

mercaderia adquirida y entrega el aviso de recepcion con el visto

bueno para la autorizaciéon de pago que lo debe hacer el contador.
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Grafico N°8
Realizado por: Autoras

Comprobante de venta

Todo ente o persona que venda o transfiera viene o servicios,.
Inclusive las personas naturales no obligadas a llevar contabilidad
tienen la obligacién de entregar comprobantes de ventas autorizados
por el Servicio de Rentas Internas en transacciones superiores a
4.00 dolares sin que este gravadas con el impuesto al valor

agregado (IVA).
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Tipos de comprobantes de venta

Segun el nuevo reglamento de facturacion autoriza los siguientes

tipos de comprobacién de venta.

v Factura

v Notas de crédito

v Notas de venta

v Nota de debito
Factura

Es un documento tributario de compra y venta que registra la
transaccion comercial obligatoria y aceptada por ley. Este comprobante
tiene para acreditar la venta de mercaderias u otros afectos, porque con

ella queda concluida la operacion.

La factura tiene por finalidad acreditar la transferencia de bienes, la
entrega en uso o la prestacion de servicios cuando la operacion se realice
con sujetos del Impuesto General a las Ventas que tengan derecho al
crédito fiscal. Asimismo cuando el comprador o usuario lo solicite a fin de
sustentar gastos y costos para efecto tributario y en el caso de
operaciones de exportacion.

Las facturas sélo se emitiran a favor del adquiriente o usuario que

posea numero de Registro Unico de Contribuyentes - RUC,

exceptuandose este requisito en operaciones de exportacion.
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Elementos de la Factura

Grafico N°9
Realizado por: Autoras

Nota de crédito

Es un documento en el cual el comerciante envia a su cliente
con el objeto de comunicar la a acreditacion de su cuenta de una

determinada cantidad, por el motivo expresado en la misma.

e Lanota de crédito es un documento no negociable disminuye

el valor pendiente de cobro.
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e Se emiten cuando se devuelven mercaderias esto hace que
disminuya el valor enla cuenta que mantiene el cliente con la
empresa.

e Segln la ley de régimen tributario interno se emitirdn las notas
de crédito para corregir errores, anular operaciones, conceder
descuentos y efectuar devoluciones.

e Las notas de crédito tendran la misma caracteristica de los
comprobantes de venta.

Gréafico N° 10

Realizado por: Autoras
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Nota de venta

Es un documento que se entrega Unicamente al usuario final y

tiene la misma validez que la factura.,

v" Nos sirve de sustento de crédito tributario
v' Si puede sustentar costos y gastos

v" No requiere desglose de IVA

v" No necesita identificacion del comprador

Esta disefiado de acuerdo al reglamento de facturacion.

Elementos dela Nota de Venta

Grafico N°11

Realizado por: Autoras
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Nota de debito

Es la comunicacidbn que envia un comerciante a su cliente, en la
que le notifica haber cargado o debitado en su cuenta una
determinada suma o valor por el concepto que la misma indica. Este
documento incrementa que la deuda ya sea por un error en la

facturacion, interés por pago fuera de término.

e La nota de débito es un documento no negociable,
considerado como comprobante de venta aumenta el valor
pendiente de cobro. Este documento se emite cuando hay que
cargar un valor en la cuenta que mantiene el cliente con la
empresa.

e Las notas de débito tendran las mismas caracteristicas de los

comprobantes de venta.

Elementos de la Nota de debito

Grafico N° 12

Realizado por: Autoras
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EVALUACION DE CONOCIMIENTOS

Por favor responda el siguiente cuestionario:

1) ¢Qué entiende usted por documentos contables?

2) ¢Cuales son los documentos negociables?

3) ¢Cuéles son los elementos del cheque?

4) ¢A partir de qué valor se emite una facturay cual es el IVA

correspondiente?

5) Analice. ¢La nota de crédito es un documento no negociable y
por qué?
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UNIDAD 111

LA CONTABILIDAD

La contabilidad es una técnica que se ocupa de registrar, clasificar y
resumir las operaciones mercantilies de un negocio con el fin de
interpretar sus resultados. Por consiguiente, los gerentes o directores a
través de la contabilidad podran orientarse sobre el curso que siguen sus
negocios mediante datos contables y estadisticos. Estos datos permiten
conocer la estabilidad y solvencia de la compaiiia, la corriente de cobros y
pagos, las tendencias de las ventas, costos y gastos generales, entre
otros.

Importancia de la contabilidad

La contabilidad es de gran importancia porque todas las empresas
tienen la necesidad de llevar un control de sus negociaciones mercantiles
y financieras. Asi obtendrd mayor productividad y aprovechamiento de su
patrimonio. Por otra parte, los servicios aportados por la contabilidad son

imprescindibles para obtener informacién de caracter legal.

PARTIDA DOBLE

En contabilidad se aplica el principio de partida doble mediante el
cual se recibe y se entrega: dinero, mercancias, bienes y servicios en

general por igual valor.

Para cumplir con este principio de partida doble se requiere por lo
menos la intervencién de dos cuentas: una que reciba y otra que
entregue. Puede intervenir mas de dos cuentas dependiendo de la

naturaleza y modalidad de la transaccion.
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Ejemplo:
Se compra mercaderia por $ 1.000.00 de contado

Cuenta que recibe: Mercaderia $ 1.000.00
Cuenta que entrega Bancos $ 1.000.00

Se vende mercaderia por $ 250.00 en la siguiente forma $ 100.00

de contado, y $ 150.00 a dos meses plazo:

Cuenta que recibe: Bancos $100.00

Cuenta que recibe: Cuentas por cobrar $ 150.00

Cuenta que entrega: Ventas $ 250.00
CUENTA

Es el nombre genérico que se da a un determinado grupo de
valores de la misma especie de naturaleza, para registrar, clasificar, y
resumir los incrementos y disminuciones de naturalezas similar originado

en transacciones comerciales.

PARTES DE LA CUENTA

La cuenta tiene tres partes que son:

DEBE.- En él debe se registra todos los valores que reciben,

ingresan o entran a cada una de las cuentas del lado izquierdo.

HABER.- Se registran todos los valores que entregan, egresan o

salen de cada una de las cuentas del lado derecho.
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SALDOS.- Es la diferencia entre el total del debe y el total del

haber de la misma cuenta.

Cuando el total de débito es mayor que el total del crédito la
diferencia se denomina SALDO DEUDOR.

Cuando el total del crédito es mayor que el total de débito
existe SALDO ACREEDOR.

Cuando el total del débito es igual al total del crédito decimos que
la cuenta esta SALDADA o SALDO CERO. (Manual de Contabilidad,
Hernan Maldonado Palacios, pag. 14-18)

CLASIFICACION DE LAS CUENTAS

Contablemente se clasifican en cinco grupos que son:

ACTIVO.- Son todos los bienes, valores y derechos de propiedad

de la empresa.

CALSIFICACION
DE LOS

ACTIVOS

| |
' CORRRIENTES ' FIJOS ' OTROS
Cuadro N°6

Realizado por: Autoras
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Activo Corriente

El activo corriente, integra cuentas corrientes, otros recursos Yy
derechos que se esperan convertirlos en efectivo, consumirlos o

venderlos en un periodo que no exceda en un afio.

A su vez el activo corriente se distribuye en los siguientes activos:
v' Activo disponible
v' Activo exigible

v" Activo realizable

Activo Disponible

Corresponde a esta clase de activos los fondos disponibles que
representan dinero efectivo tales como:

v Caja

v' Bancos

v Valores de cobro inmediato

Activo Exigible

Se refiere a lo que posee la empresa en cuentas y documentos que
tiene la caracteristica de ser exigible para su convertibilidad de dinero
hasta dentro de un afo plazo a partir de la fecha de balance entre
estas tenemos:

v' Cuentas por cobrar

v" Documentos por cobrar
v' Varios deudores
v

Intereses por cobrar
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Activo Realizable

Se expresa por bienes que representa valor y que pueden
convertirse en dinero efectivo luego de su realizacion (venta o
transformacion) dentro de un afio plazo de la fecha de balance tenemos
las siguientes:

v' Inventario de mercaderias

v' Materiales

v Suministros

Activo Fijo

Estd representado por bienes muebles y bienes inmuebles, los
mismos que significan durabilidad, permanencia, y que sirven para las
operaciones propias de la empresay no para la venta.

v' Terrenos

v Edificios

- Depreciacién cumulada edificios

v" Magquinaria y equipos

- Depreciacion acumulada maquinariay equipos

v" Vehiculos

- Depreciacién acumulada vehiculos

v" Muebles y enceres

- Depreciacion acumulada muebles y enceres

Otros Activos

Son los que no responden a la naturaleza de activos corrientes o fijos
entre ellos tenemos:

v' Cargos diferidos
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La suma de activo corriente mas activo fijo y mas otros activos es el
resultado del ACTIVO TOTAL.

PASIVOS.- Son todas las obligaciones o deudas de la empresa como

terceras personas, estas obligaciones pueden ser a corto y largo plazo.

CALSIFICACION
DE LOS

PASIVOS

| |
' CORRRIENTES ' A LARGO PLAZO ' OTROS PASIVOS
Cuadro N°7

Realizado por: Autoras

Pasivo Corriente

Estad constituido por obligaciones de corto plazo, 6sea que deben
cumplirse hasta dentro de un afio a partir de la fecha del balance.

v' Cuentas por pagar
Documentos por pagar
Intereses por pagar

Comisiones por pagar

LSRN NN

Otras obligaciones por pagar

Pasivo a Largo Plazo

Es un pasivo que representa obligaciones cuyo vencimiento
ocurriran en fechas posteriores a un afo plazo, desde la fecha de su

balance. Normalmente esta dado por:
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Préstamos
- Proveedores

- Bancos
- Financieros
La parte del préstamo que vence dentro de un afio es un pasivo a

corto plazo.

Otros Pasivos

Existe otro tipo de obligaciones integrado por cuentas que por su
naturaleza no se clasifica en corto o largo plazo.

v' Fondos en administracion

v Ingresos diferidos

v Utilidades diferidas

La suma de pasivo corriente, pasivo a largo plazo y otros pasivos nos
da el resultado de PASIVO TOTAL.

Patrimonio.- Es el derecho del propietario por las aportaciones de

dinero o especies, realizadas en la conformacion de la empresa.

CUENTAS

DE CAPITAL

N
CAPITAL SOCIAL UTILIDA NO ' DONACIONES

GANANCIA

RETENIDA

Cuadro N° 8
Realizado por: Autoras
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Capital

Es el aporte de los socios 0 accionistas que constan en la escritura de

constitucion de la empresa, capitalizacion de utilidades o incrementos de

Capital.

El capital debe reflejar los valores realmente pagados a fin de que

demuestre el patrimonio neto de la empresa.

v

v
v
v

Capital y reservas
Capital liquido
Capital propio

Patrimonio neto

Ingresos.- Son todas aquellas cuentas que representan valores

recibidos por la empresa.

Entre estas cuentas tenemos:

v

v
v
v
v

Ingreso por honorario

Ingreso por servicios prestados
Comisiones ganadas
Arriendos ganados

Intereses ganados

Gastos.- Son aquellas cuentas que se refiere a los desembolsos de

dinero necesarios para cumplir los objetivos de la empresa, en otras

palabras podemos decir, son aquellos gastos que se realizan para el

normal funcionamiento.

Entre estas cuentas tenemos:

v
v

Gastos generales

Gastos sueldos
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v' Gastos publicidad
v Gatos mantenimiento

v' Gastos servicios publicos

Plan de Cuentas

Es el listado de cuentas que una empresa ha determinado utilizar
para el desarrollo de sus procesos contables, lo que dependera de la

naturaleza de las actividades econdmicas que realiza.

Requisitos del Plan de Cuentas
e Debe ser amplio de manera que abarquen todas las actividades
de la empresa
e Debe ser flexible para que pueda adaptarse a una evolucion de la
empresa
e Desde el punto de vista formal debe tener un sistema de
codificacion numeérico de las cuentas de manera que sea facil su

codificacion por grupos

Estado de Situacion Inicial

Es el primer balance que se practica en una empresa y con el que
se abre el ejercicio econdmico de la misma. Se trata en definitiva de un
resumen del inventario inicial de los bienes, derechos obligaciones y

capital con el que se da comienzo al negocio.

También se lo conoce como balance general, estado de situacion

inicial y estado de situacién financiera.
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Importancia

Es importante porque clasifica y ordena documentos que representa

los bienes del comerciante al iniciar una actividad mercantil.

Los balances son documentos obligatorios para el empresario, de
gran importancia para conocer la situacion en que se encuentra la
empresa, por lob que no puede realizarse de cualquier manera, Ssino

que existe un modelo predeterminado que debe ajustarse el

empresario.
ESTRUCTURA DEL
BALANCE GENERAL
ENCABEZAMIENTO “ I CUERPO H FIRMA DE
RESPONSABILIDA
v v

Nombre o razén Esta formado
del negocio. cuentas de: Contador
e Nombre e Activo ﬁerednte g
as dos
document e Pasivos

autoridad
convierte
responsab
solidarios
balances).

contable
Fecha de

e Patrimo

ASOCIACION
LAM

Balanc
1 de Novie

Cuadro N°9

Realizado por: Autoras
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Es un registro donde se anotan todas las transacciones que hace un

empresario dia adia en el orden que se van presentando.

Los documentos tales como el recibo, vale, factura, letra de cambio,
pagare, constituyen la fuente de informacidon para contabilizar las
transacciones en el diario.

El diario general consta de los siguientes elementos:

ASOCIACION “CENTRO A LA MODA”
DIARIO GENERAL

FECHA CODIGO DESCRICPION DEBE HABER

Sintesis

Tabla N° 1

Realizado por: Autoras

Ejemplo:
Se compra mercaderia por $ 1.000.00 con factura N° 3030 en
efectivo.

FECHA CODIGO DESCRICPION DEBE HABER
1/11/2012 1.1.2.03.1 Mercaderia 1.000.00
1.1 Caja 1.000.00

v/r Compra de mercaderia con factura N° 3030 en
Efectivo.

Tabla N° 2

Realizado por: Autoras

Se debita la cuenta Mercaderia porque se adquiere bienes.

Se acredita la cuenta Caja porque se cancela en efectivo.
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MAYOR GENERAL

Tiene por objeto agrupar las operaciones por cuentas, de tal
manera que refleja la situacidbn de alguna cuenta en particular en el

momento que se desee.

El mayor general no es independiente del diario general pues los

asientos del diario son trasladado al mayor general.

Importancia

Es importante porque ordena y clasifica los registros que son de la
misma naturaleza y que se presenta en forma distinta en el diario

general, no existe repeticion de una cuenta.

N° Codigo

Nombre de cuenta

Fecha Detalle N de Debe Haber Saldo
Asiento

Tabla N° 3

Realizado por: Autoras
Ejemplo:

Se compra mercaderia por $ 1.000.00 con factura N° 3030 en

efectivo.
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N°e CODIGO: 1.1.2.03.1
NOMBRE DE CUENTA: MERCADERIA

Fecha Detalle N de Debe Haber Saldo
Asiento
1/11/2012 Compra de 1 1.000.00 1.000.00
mercaderia (valor que
recibe)
Tabla N° 4
Realizado por: Autoras
N° CODIGO: 1.1
NOMBRE DE CUENTA: CAJA
Fecha Detalle N de Debe Haber Saldo
Asiento
1/11/2012 Compra de 1 1.000.00 1.000.00

mercaderia (valor que

entrega)

Tabla N°5

Realizado por: Autoras

BALANCE GENERAL

Es un listado demostrativo que registra las cuentas con sus

valores deudores y acreedores asi como sus respectivos saldos.

Importancia

Sirve para comprobar la exactitud numérica de las columnas de
débito y crédito. (Contabilidad Basica, Joaquin Chanaba Vega, pag. 160-
177).

Estructura del Balance General
Se compone de dos partes:
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v Encabezamiento

v" Cuerpo de balance

ASOCIACION “CENTRO A LA MODA”
BALANCE GENERAL
1 de Noviembre del 2012

Encabezamiento

Cuentas Cdédigo Sumas Saldos

Debe Haber Deudor Acreedor

—

Cuerpo del Balance

Tabla N° 6
Realizado por: Autoras

ESTADO DE RESULTADOS

Es un cuadro demostrativo que entrega informacién analitica de todos
los factores que durante el periodo contable alteraron el patrimonio de la

empresa

Importancia

Es importante porque entrega informacion acerca de la liquidez y

solvencia de la empresa para futuras negociaciones.

Procedimiento
e Se escribe el encabezamiento en la parte central del documento.

e Se transcribe las cuentas de ingresos y gastos en la parte

izquierda.
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Se transcribe los totales en la parte derecha de los ingresos y
gastos.

Se suman y se obtienen la utilidad o la perdida.

Firma de responsabilidad. (Contabilidad General, séptima edicion,
Pedro Zapata Sanchez pag. 283)

45



EVALUACION DE CONOCIMIENTOS

Por favor responda el siguiente cuestionario:

1) ¢Qué entiende usted por Contabilidad?

2) ¢Qué esuna cuenta?

3) Describa con sus propias palabras ¢Qué es el plan de

cuentas?

4) ¢Una empresa con qué estado inicia sus actividades

econdmicas?

5) ¢Qué es un Estado de Resultados?
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UNIDAD 1V

ATENCION AL CLIENTE

DEFINICION

Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un
suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el

momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del mismo.

TECNICA

Existen varias formas o alternativas que permiten atender los
requerimientos de los clientes, entre las que se mencionaran las
siguientes:

e Saber escuchar al cliente.

¢ Responder rapidamente las preguntas del comprador.

e Cumplir los plazos acordados.

e Aceptar sugerencias de los clientes.

e Despachar y entregar rapidamente los productos.

UN CLIENTE

e Es la persona mas importante de nuestro negocio.

¢ No depende de nosotros, nosotros dependemos de él.

e Nos estd comprando un producto o servicio y no
haciéndonos un favor.

e Es el propésito de nuestro trabajo, no es una interrupcion al
mismo.

e Es un ser humano de carne y hueso con sentimientos y

emociones (como uno), y no una fria estadistica.
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e Es la parte mas importante de nuestro negocio y no alguien
ajeno al mismo.

e Es una persona que nos trae sus necesidades y deseos y es

nuestra mision satisfacerlo.

e Es merecedor del trato mas cordial y atento que le podemos

brindar.

e Es alguien a quien debemos complacer y no alguien con

quien discutir o confrontar.

e Es lafuente de vida de este negocio y de cualquier otro.

Importancia

Se debe considerar los siguientes principios:

e Un cliente es la persona mas importante en un negocio.

¢ Un cliente no depende de nosotros. Nosotros dependemos de el.

¢ Un cliente no es interrupcion de nuestro trabajo. Es un objetivo.

e Un cliente nos hace un favor cuando llega. No le estamos haciendo
un favor atendiéndole.

e Un cliente es la parte esencial de nuestro negocio; no es ningun
extrafo.

e Un cliente merece la atencibn mas comedida que podamos darle.

Es el alma de todo negocio.

TIPOS DE CLIENTES

Podemos mencionar los siguientes:

Cliente Interno.- Es aquel que pertenece a la organizacioén, y que no
por estar en ella, deja de requerir de la prestacion del servicio por parte de

los demas empleados.
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Cliente Externo.- Es aquella persona que no pertenece a empresa,
mas sin embargo son quienes la atencion esta dirigida ofreciéndoles un

producto o servicio.
CALIDAD EN EL SERVICIO AL CLIENTE

Es la percepcién que tiene un cliente acerca de la correspondencia
entre el desempefio y las expectativas, relacionada con el conjunto de

elementos, cuantitativos y cualitativos del servicio.

El servicio es el conjunto de prestaciones que el cliente espera,
ademas del producto o servicio basico.

El servicio es algo que va mas alla de la amabilidad y de la gentileza. El
servicio es "un valor agregado para el cliente”, y en ese campo el cliente

es cada vez mas exigente.

Componentes de la Calidad en el Servicio al Cliente

Confiabilidad.- Significa realizar bien el servicio desde la primera vez.

Accesibilidad.- las empresas de servicios especialmente deben
facilitar que los clientes contacten con ellas y puedan recibir un servicio

rapido.

Respuesta.- Se entiende por tal la disposicion de atender y dar un
servicio rapido. Los consumidores cada vez somos mas exigentes en este

sentido. Queremos que se nos atienda sin tener que esperar.

Seguridad.- Los consumidores deben percibir que los servicios que se
les prestan carecen de riesgos, que no existen peligros ni dudas sobre la

bondad de las prestaciones.

Empatia.- Quiere decir ponerse en la situacion del cliente.
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Tangibilidad.-Las instalaciones fisicas y el equipo de la organizacion

deben ser lo mejor posible y limpio.

TECNICAS DE COMPRA Y VENTA

Técnicas de Compra

Seleccionar y Clasificar Proveedores: Es realizar un listado de
proveedores, para seleccionar y adquirir los productos directamente,

evitando los intermediarios.

Comprar Precio, Calidad y Servicio: ES indagar precio, calidad y
servicio de los productos ofrecidos por los proveedores, para seleccionar

el mas conveniente de acuerdo a la necesidad del pequefio negocio.

Programar Compras: Es establecer un calendario de compras de
acuerdo a las necesidades, para evitar la acumulacién de inventario

existente.

Técnicas de Venta

Atraer la Atencién del Cliente: Se logra a través del trato cortés con

él se ofrece, haciéndole notar las ventajas del mismo.

Crear y Retener el Interés del cliente: Se logra retener al comprador
el tiempo necesario para poder realizar la presentacion total del producto

0 servicio.
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Despertar el Deseo de Adquirir EI Producto: Es convencer al cliente
que debe adquirir el producto o servicio, para la satisfaccion de sus

necesidades.

Llevar al cliente a la Accién- Cerrar la Venta: Es la culminacién de

los pasos anteriores que lleva al resultado requerido, “LA VENTA”.
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EVALUACION DE CONOCIMIENTO

1.- Escriba una definicion de atencion al cliente.

2.- Como vendedor ¢,Qué debe observar para realizar una venta?

3.-¢,Cudles son las técnicas para una buena atencion al cliente?

4.- ¢ Qué entiende por servicio?

5.- ¢Cudles son las técnicas para la compra y venta de una

mercaderia?
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EJERCICIO PRACTICO

Asociacion “Centro a la Moda” de la ciudad de Ibarra es una

Microempresa que se dedica a la venta de prendas de vestir.

La microempresa “Centro a la Moda” desea incursionarse en el éarea
contable de su negocio y conocer su situacion financiera por primera

vez.
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Sus actividades

siguientes valores:

CODIGO
1
1.1
1.1.1
1.1.2
1.1.3
1.1.3.1
1.1.5
1.1.6
1.1.7
1.1.8
1.1.9
1.1.10

inician el 01 de Octubre del 2012, facilitando

PLAN DE CUENTAS

CUENTAS
ACTIVO
CORRIENTE
Caja
Caja chica
Bancos
Banco ....(Cta corriente)
Inventario mercaderia
Clientes
Cuentas por cobrar
Documentos por cobrar
Anticipo sueldos

IVA compras

NO CORRIENTES

1.2
121
1.2.2
1.2.4

1.3
13.1
1.3.2
1.3.3
2

2.1
2.1.1
2.1.2

Propiedades planta y equipo
Terreno

Edificio

Muebles de oficina

OTROS ACTIVOS

Mejoras de locales arrendados
Cuentas por cobrar a largo plazo
Documentos por cobrar largo plazo
PASIVOS

CORRIENTES

Sueldo por pagar

Aporte individual al IESS por pagar

los
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2.1.3
214

IVA ventas
IVA retenido por pagar

PASIVO NO CORRIENTE

2.2.1
2.2.2
3

3.1
3.1.1
3.2
3.2.1
3.2.2
4

4.1
4.1.1
4.2
4.2.1
4.2.2

5.1
5.2
5.2.1
5.3
53.1
5.3.2
5.3.3

6.1

Préstamos bancarios por pagar largo plazo
Hipoteca por pagar
PATRIMONIO

CAPITAL

Capital social
RESULTADOS

Utilidad del ejercicio
Perdida del ejercicio
INGRESOS
OPERACIONALES

Ventas

NO OPERACIONALES
Intereses ganados
Arriendos ganados

DE VENTA

Comision en ventas
FINANCIEROS

Servicios bancarios

COSTO DE MERCADERIAS VENDIDAS
Costo de ventas

Compras

Transporte en compras
CUENTAS TRANSITORIAS

Resumen de pérdidas y ganancias
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DATOS:

Efectivo 200,00
Inventario inicial de mercaderia 10700,00
Utiles de oficina 480,00
Documentos por cobrar 340,00
Cuentas por cobrar 800,00
Préstamo Bancario Banco Pichincha 5000,00
Documento por pagar 1200,00

TRANSACCIONES

05 Octubre del 2011.- Se realiza una apertura de cuenta corriente en
el Banco del Pacifico, con el valor en efectivo segun papeleta de
deposito N2 1018 por el valor de 1800,00 por lo cual se emite una
chequera N2 1130 al 1140.

07 Octubre del 2011.- Se crea un fondo de caja chica por el valor de
100,00, segun cheque N° 1130 del Banco del Pacifico.

10 de Octubre del 2011.- Se adquiere mercaderia al contado, segun
chequera N° 1131 del Banco del Pacifico.

Vestidos (Marca Angelo, Talla M). 100 u a 6,00 c/u = $ 600,00

Blusas (Modern Basic, Talla M) 50 u a 4,00 c/u =$ 200,00

Pantalones Jeans (Marca Hungaro, Talla 38)50 u a 8,00 c/u = $ 640,00

10 de octubre del 2011.- Se realiza pago de flete y transporte de
mercaderia en efectivo con nota de débito N° O1.

16 de Octubre del 2011.- Se realiza venta de mercaderia de
contado a una persona natural segun factura N° 42y con cheque N° 28

del banco de Pichincha.
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Vestidos (Marca Angelo, Talla M). 200 u a 14,00 c/u = $280,00

Blusas (Modern Basic, Talla M) 150 u a 10,00 c/u = $1500,00

Pantalones Jeans (Marca Hungaro, Talla 38) 300 u a 10,00 c/u =
$1800,00

17 de Octubre del 2011.- Se cancela servicios basicos, luz eléctrica,
agua, y teléfono, por el mes de Septiembre por el valor de 100,00 con

cheque N° 1132 del Banco del Pacifico.

19 de Octubre del 2011.- Se paga préstamo del Banco Pichincha por
el mes de Octubre mas intereses segun cheque N° 1133 del Banco del

Pacifico.

29 de Octubre del 2011.- Se vende mercaderia el 50% de contado
con cheque N° 30 del Banco de Pichincha, el resto a crédito con letra
de cambio para 30 dias plazo segun factura N° 42.

Vestidos (Marca Angelo, Talla M) 200 u a 14,00 c/u = $2800,00

Blusas (Marca Modern Basic, Talla M) 300 u a 11,00 c/u = $ 3300,00

Pantalones Jeans (Marca Hungaro, Talla 38)180 u a 11,00 c7u = $
1980,00
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ASOCIACION “CENTRO A LA MODA”

ESTADO DE SITUACION INICIAL
AL 01 DE DICIEMBRE DEL 2011

ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE
Efectivo

EXIGIBLE

Cuentas por cobrar

Documentos por cobrar

REALIZABLES
Mercaderia
TOTAL ACTIVO

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
Documentos por pagar
PASIVO NO CORRIENTE
Préstamo bancario
Banco pichincha

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
Capital social
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

7800,00

800,00

340,00

10700,00

1200,00

5000,00

13440,00

7800,00

1140,00

10700,00

1200,00

5000,00

13440,00

19640,00

6200,00

13440,00

19640,00

58



ASOCIACION "CENTRO A LA MODA"

LIBRO DIARIO
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011
FECHA COD. DETALLE REF. DEBE HABER
-1-
03/10/2011 ACTIVOS CORRIENTES
1.1.1 DISPONIBLE 7800,00
1.1.1.10.1 Efectivo
1.1.2 EXIGIBLE 1140,00
1.1.2.10 Cuentas por cobrar 800,00
1.1.2.11 Documentos por cobrar 340,00
1.1.3 REALIZABLE 10700,00
1.1.3.10 Inventario de mercaderia 10700,00
2 PASIVOS
2.1 PASIVOS CORRIENTES 1200,00
2.1.20 documentos por pagar 1200,00
2.1.20.1 proveedor
PASIVOS A LARGO PLAZO
2.2.3 Préstamo bancario 5000,00
2.2.10.1 Banco del Pichincha 5000,00
3 PATRIMONIO
3.1 CAPITAL SOCIAL 13440,00
3.1.10 Capital social 13440,00
(v/r El estado de situacion
inicial) 19640,00 19640,00
-2-
05/10/2011 1.1.20 BANCOS 7800,00
1.1.20.1 Banco del pacifico 7800,00
1.1.1 CAJA 7800,00
(v/r El deposito del efectivo
en cuenta corriente # 1500123,
segun papeleta de depoésito 45 y
chequera N° 1130 -1140
-3-
07/10/2011 1.1.1.10.1 CAJA CHICA 100,00
1.1.1.20 BANCOS 100,00
(v/r Creacién del fondo de
caja chica segun cheque N°
1130.
-4-
10/10/2011 1.1.3.10 INV. MERCADERIA 1200,00
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1.2.1 IVA COMPRAS 12% 144,00
1.1.1.20 BANCOS 1344,00
(v/r La compra de mercaderia
segun factura N° 40 se pag6 con
cheque N° 1131 del banco del
pacifico
-5
10/10/2011 5.1.17 GASTO TRANSPORTE 10,00
1.1.1.10.1 CAJA CHICA 10,00
(v/r Pago de flete por
transporte de mercaderia
-6-
16/10/2011 1.1.20 BANCOS 7900,00
5.1.10 VENTAS 7900,00
(v/r Venta segun factura N°
42 al precio cliente cheque N°
28
-7-
16/10/2011 4.3 COSTO DE VENTA 5362,00
1.1.3.10 INV. MERCADERIA 5362,00
v/r venta segun factura N° 42
al costo
-8-
17/10/2011 4.2.10.15 GASTO SERVICIO BASICO 100,00
1.1.20 BANCOS 100,00
v/r pago de servicio basico,
segun chg N. 1132
-0-
PRESTAMO BANCARIO
19/10/2011 2.2.3| POR PAGAR 208,33
5.3.1 GASTO INTERES 33,33
1.1.20 BANCOS 241,66
v/r pago de hipoteca por el
mes de diciembre, a un interés
anual de 8% durante 2 afos
cheq. N° 1132 N 30 y el resto en
letra de cambio N 43
-10-
29/10/2011 1.1.20 BANCOS 4040,00
DOCUMENTOS POR
1.1.12.5 | COBRAR 4040,00
5.1.10 VENTAS 8080,00

v/r venta de mercaderia a
persona natural segun fact. N43,
nos cancela el 50% en chgq.

60




-11-
43| COSTO DE VENTA 5542,00
1.1.3.10 INV. DE MERCADERIA 5542,00
v/r la venta segln fact. N 43
ASIENTOS DE SIERRRE
-12-
5.1.10 VENTAS NETAS 15980,00
6.1 PERDIDAS Y GANANCIAS 15980,00
v/r para cerras venta de costo
de ventas y obtener utilidad o
perdida en ventas
-13-
6.1 PERDIDAS Y GANACIAS 143,33
5.1.17 GASTO TRASPORTE 10,00
4.2.10.15 GASTO SERVICIO BASICO 100,00
5.3.1 GASTO INTERES 33,33
v/r para cerrar las cuentas de
gastos
-14-
UTILIDAD BRUTA EN
4.1.1 | VENTAS 5076,00
6.1 PERDIDAS Y GANACIAS 5076,00
v/r para cerrar las cuentas de
ingresos
-15-
6.1 PERDIDAS Y GANANCIAS 4932,67
3.6.30 UTILIDAD DL EJERCICIO 4932,67
v/r para cerrar resumen de
renta y gastos y determinar la
utilidad del ejercicio
TOTAL 101891,66 101891,66
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ASOCIACION "CENTRO A LA MODA"
MAYORIZACION

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

CUENTA:
CAJA cODIGO: 1.1.1
N
FECHA DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
05/10/2011 Estado de situacion inicial 1 7800,00 7800,00
05/10/2011 Depésito en cta. Cte 2 7800,00 0,00
SUMAN 7800,00 0,00
CUENTA:
CAJA CHICA cODIGO: 1.1.2
N
FECHA DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
05/10/2011 Creacion de fondo 3 100,0 100,0
10/10/2011 Flete compra vale #1 5 100,0 90,0
SUMAN 100,0 10,0 90,0
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CUENTA: BANCOS

cODIGO: 1.1.3

N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
05/10/2011 1 Estado de situacion inicial 1
05/10/2011 2 Deposito de la cta. Cte. 2 7800,0
07/10/2011 3 Creacion de fondo 3 100,0
07/10/2011 4 Compra 4 1344,0
16/10/2011 5 Venta 7 7900
17/10/2011 6 Gasto servicio basicos 9 100
19/10/2011 7 Pago préstamo B. del mes 10 241.66
29/10/2011 8 Venta 11 4040
SUMAN 19740 1785.66 17954.34
CUENTA: CUENTAS POR COBRAR cODIGO: 1.1.7
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
05/10/2011 1 Estado de situacion inicial 1 800,00 800,00
SUMAN 800,00 800,00
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CUENTA: DOCUMENTOS POR COBRAR cODIGO: 1.1.8
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
29/10/2011 1 VENTA 11 4040,00 4040,00
SUMAN 4040,00 4040,00
CUENTA: INV. MERCADERIAS cODIGO: 1.1.5
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
05/10/2011 1 Estado de situacion inicial 1 10700,00 7800,00
30/10/2011 2 Compra 4 1200,00
Venta 8 5362,00
Venta 12 5542,00
SUMAN 11900,00 10904,00 996,00
CUENTA : PRESTAMO BANCARIO cODIGO: 2.2.3
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
05/10/2011 1 Estado de situacion inicial 1 5000,00
10/10/2011 2 Pago mes de diciembre 10| 208.33
SUMAN 208.33 5000,00 479167,00
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CUENTA : CAPITAL SOCIAL

cODIGO: 3.1.1

N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
05/10/2011 1 Estado de situacion inicial 1 13440,00
SUMAN 13440,00 13440,00
CUENTA : IVA COMPRAS cODIGO 1.1.11
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
07/10/2011 1 Compra 4 144,00 144,00
SUMAN 144,00 144,00
CUENTA : GASTO TRASPORTE CcODIGO 5.1.17
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
10/10/2011 1 PAGO FLETE 5 10,00 10,00
SUMAN 10,00 10,00
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CUENTA:VENTAS CODIGO: 4.1.1
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
16/10/2011 1| Segunfact. 42 7 7900,00
29/10/2011 2| Ventafact. # 43 11 8080,00
30/10/2011 CIERRE 15980,00
SUMAN 15980,00 15980,00 0,00
CUENTA :GASTO SERVICIO BASICO CODIGO: 5.1.12
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
17/10/2011 1 Pago servicios basicos 9 100,00 100,00
30/10/2011 Cierre cuentas de gasto
SUMAN 100,00 100,00 0,00
CUENTA :GASTO INTERES CODIGO: 5.3.1
N
FECHA N DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
19/10/2011 1 Pago préstamo B. del mes 10/ 33.33




30/10/2011 Cierre cuentas de gasto 13 33.33
SUMAN 33.33 33.33 0,00
CUENTA :COSTO DE VENTA CcODIGO: 5.4.1
N
FECHA DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
30/10/2011 Venta al costo fact.#40 8 5362,00 5362,00
Venta al costo fact.#41 10
5542,00
SUMAN 10904,00 10904,00
CUENTA :UTILIDAD O PERDIDA BRUTA EN VENTAS cODIGO: 3.4.3
N
FECHA DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
30/10/2011 Para cerrar ventas 12 4668,00
Cerrar cuentas de ingreso 13 4668,00
SUMAN 4668,00 4668,00 0,00
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CUENTA : PERDIDA Y GANACIAS COD: 6.1
FECHA N° DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
2
30/10/2011 0 Cerrar cuentas de ingreso 20 4668,00 0,00
2
30/10/2011 1 Cerrar cuentas de egreso 21 2273,14
2
30/10/2011 2 Determinar utilidad ejercicio 22 2394,86
SUMAN 4668,00 4668,00 0,00
CUENTA : UTILIDAD DEL EJERCICIO COD: 6.1
FECHA Ne° DETALLE ASIENTO DEBE HABER SALDO
2
03/01/1900 2 Determinar utilidad 20 2394,86 0,00
SUMAN 0,00 2394,86 2394,86




ASOCIACION "CENTRO A LA MODA"
BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

SUMAS SALDOS
Ne CUENTA COD. DEBE HABER DEUDOR ACR.
1| BANCOS 1.1.2 19740,00 1785,66 17954,34
2| CAJA CHICA 1.1.1.10.1 100,00 10,00 90,00
CUENTAS POR
3| COBRAR 1.1.2.10 1140,00 1140,00
DOCUMENTOS POR
4| COBRAR 1.1.8 4040,00 4040,00
INVENTARIO
5| MERCADERIA 1.1.3.10 11900,00 10904,00 996,00
DOCUMENTOS POR
6| PAGAR 2.1.20 1200,00 1200,00
PRESTAMO
7| BANCARIO 2.2.10 208,33 5000,00 4791,67
8| CAPITAL SOCIAL 3.1.10 13440,00 13440,00
GASTO
9| TRASNPORTE 5.1.17 10.00 10.00
10| IVA COMPRAS 1.1.11 144,00 144,00
11| VENTAS 4.1.1 15980,00 15980,00
GASTOS
12 | SERVICIOS BASICOS 5.1.12 100,00 100,00
13 GASTO INTERES 5.3.1 33,33 33,33
COSTO DE
14 | VENTAS 5.4.1 10904,00 10904,00
TOTAL| 48319,66 48319,66 35411,67 35411,67
GERENTE GENERAL CONTADOR
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VENTAS
(-) Devolucion en

ASOCIACION "CENTRO A LA MODA"
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

15980,00
ventas 0,00

(-) Descuento en ventas 0,00

(=) Ventas netas

Costo de ventas
Mercaderia inicial
(+) Compras

(-) Descuentos

10700,00
1200,00
<0,00>

(=) Compras netas 1200,00
(=) MERCA. DISPONIBLE PARA LA VENTA 11900,00
MERCADERIA INV. FINAL 996,00

UTILLIDAD BRUTA EN VENTAS

15980,00

10904,00

GASTOS OPERACIONALES
(-) Gastos Administrativos
Gastos servicios basicos 100,00

Gasto Transporte
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS

(-) Gasto ventas
Gasto sueldos

10,00

0,00

Depreciacion maquinaria 0,00

TOTAL GASTOS

TOTAL GASTOS
OPERACIONALES

VENTAS 0,00

UTILIDAD EN OPERACION
GASTOS FINANCIEROS

Gasto Interés

UTILIDAD LIQUIDA

GERENTE GENERAL

CONTADOR GENERAL

5076,00

110,00

4966,00

33,33

4932,67
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ASOCIACION "CENTRO A LA MODA"

ESTADO DE RENTAS Y GASTOS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

(+) VENTAS 15980,00
(=) TOTAL 15980,00
COSTOS DE PRODUCTOS
VENDIDOS 10904,00
(=) UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 5076,00
(-) GASTO DE OPERACION 143,33
Gasto de Administracion 110,00
Gastos Financieros 33,33
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO 4932,67
GERENTE GENERAL CONTADOR GENERAL
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ASOCIACION "CENTRO A LA MODA"

ESTADO DE SITUACION FINAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES 18044,34
1.1.2 CAJA CHICA 90,00
1.1.3 BANCOS 17954,34
EXIGIBLE 5180,00
1.1.7 CUENTAS POR

COBRAR 1140,00
1.1.8 DOCUMENTOS POR

COBRAR 4040,00
REALIZABLE 1140,00
1.1.5 INVENTARIO

MERCADERIA 996,00
1.1.11 IVA EN COMPRAS 144,00
TOTAL ACTIVOS 24364,34

PASIVOS
2.1.11 DOCUEMTNOS POR
PAGAR 1200,00
2.2.3 PRESTAMO
BANCARIO 4791,67
TOTAL PASIVOS 5991,67

APTRIMONIO
3.1 CAPITAL 13440,00
3.4.3 UTILIDAD DEL
EJERCICIO 4932,67
TOTAL PASIVOS +
PATRIMONIO 24364,34

GERENTE GENERAL CONTADOR GENERAL
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AUXILIARES
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ASOCIACION "CENTRO A LA MODA"

KARDEX
PROMEDIO PONDERADO:
MATERIAL: VESTIDOS (Marca Angelo, Talla M)
INGRESO EGRESO SALDO
CANT CANT V.
FECHA DETALLE CANT. V. UNL. TOTAL V. UNI. TOTAL UNIT. TOTAL
01/10/2011 INV. INICIAL 350 10,00 3500,00
07/10/2011 INV. MERCADERIA 100 6,00 600,00 450 9,11 4100,00
16/10/2011 VENTA fact 42 200 9,11 1822,00 250 9,11 2278,00
29/10/2011 VENTA fact 43 200 9,11 1822,00 50 9,12 456,00
PROMEDIO PONDERADO:
MATERIAL: BLUSAS (Marca Modern Basica, Talla M)
INGRESO EGRESO SALDO
CANT CANT
FECHA DETALLE CANT. V. UNL. TOTAL V. UNI. TOTAL V. UNL. TOTAL
01/10/2011 INV. INICIAL 450 8,00 3600,00
07/10/2011 INV. MERCADERIA 50 4,00 200,00 500 7,60 3800,00
16/10/2011 VENTA fact 42 150 7,60 1140,00 350 7,60 2660,00
29/10/2011 VENTA fact 43 300 7,60 2280,00 50 7,60 380,00
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PROMEDIO PONDERADO:

MATERIAL: PANTALONES JEANS (Marca Hangaro, Talla 38)
INGRESO EGRESO SALDO
FECHA DETALLE CANT UN?{I; TOTAL CANT V. UNI TOTAL CANT V. UNI TOTAL
01/10/2011 INV. INICIAL 450 8,00 3600,00
07/10/2011 INV. MERCADERIA 500 8,00 4000,00 500 8.00 4.000.00
16/10/2011 VENTA fact 42 300 8.00 2400.00 200 8.00 1600.00
29/10/2011 VENTA fact 43 180 8.00 1440.00 20 8.00 160.00
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AUXILIAR CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR

TIPO DE
N° FECHA CLIENTE VALOR PLAZO DOC.
Letra de
1 03/08/2011 Francisco Leon 2000,00 4 meses cambio
Letra de
09/09/2011 Darwin Zulema 1400,00 3 meses cambio
10/10/2011 Catalina de la Torre 300,00 1 mes Cheque
4 10/10/2011 Fernando Proafio 300,00 1 mes Cheque
AUXILIAR CUENTAS Y
DOCUMNTOS POR PAGAR
FECHA PLAZO PROVEEDOR DOCUM. INTE. VALOR
24 Banco
1 01/10/2011 | meses Pichincha Garante 16% 5,00
letra de
2 01/10/2011 3 meses Proveedor cambio } 0% 1200,00
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6.7. Impactos

Impacto Empresarial

La aplicacibn de este Manual sirvio para el control de inventario,
mejorar sustancialmente la gestion administrativa de la Asociacion  al
poseer un adecuado control de inventario. Con la informacion que
proporciona este manual los directivos de la Asociacidn pueden establecer
la forma correcta de llevar la contabilidad en sus negocios, aspecto que
ayudé para que todos los integrantes de la Asociacibn comprendan la
importancia que es aplicar la contabilidad en sus negocios.

Impacto Etico

El recurso humano esla parte esencial en una Asociacion y primordial
para el desarrollo de la misma ya que el éxito se basa en tener
colaboradores honestos de buena fe. Con este manual se tratd de aplicar
la contabilidad en los diferentes negocios de cada integrante de la
Asociacion, el cual se indica todo el proceso técnico para la ejecucion
diaria de las actividades.

6.8. Difusion
Se entrega el documento a la Directiva de la Asociacion Centro a la
Moda quienes expresaron su agradecimiento por la informacién contenida

y metodologia utilizada, todos los integrantes de la Asociacion

manifestaron que el documento es facil y sencillo de utilizar.
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ANEXO N° 1.
Ibarra 02 de Mayo del 2012

Lcdo. Fernando Aguirre
PRESIDENTE DE LA ASOCIACION CENTRO DE LA MODA

Presente.-

De nuestras consideraciones

Por medio de la presente reciba un cordial saludo, el motivo es para
solicitarle de una manera mas comedida se digne autorizarnos aplicar las

encuestas en la Asociacion en la que su persona es representante.

La fecha a realizarse las encuestas sera el dia viernes 4 de Mayo del

presente afio, a las 17:00 pm.

Por la atencidn prestada le damos nuestros sinceros agradecimientos.

Atentamente
Srta. Diana Pozo Srta. Jessica Jurado
C.1040154431-7 C.l. 100276247-2
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ANEXO N° 2.

MATRIZ DE COHERENCIA

FORMULACION DEL PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

¢, Optimizando la contabilidad en los
Microempresarios de la Asociacion
la Moda  del

Amazonas de la Ciudad de lIbarra, se

Centro a Mercado

lograra un aprendizaje significativo?

Optimizar los resultados
econdémicos de la Asociacion
Centro a la Moda Mercado

través de la
la Contabilidad

para obtener resultados claros

Amazonas a

aplicaciéon de

y exactos durante el afio
2011 -2012.
SUBPROBLEMAS OBJETIVOS ESPECIFICOS
INTERROGANTES
¢,Como es el nivel de preparacion e Diagnosticar el nivel de
en los Microempresarios del | conocimiento de los
Mercado Amazonas de la Ciudad | Microempresarios para la

de Ibarra?

¢, Cudl es el grado de preparacion

y capacitacion que tienen los

Microempresarios Centro a la Moda

del Mercado Amazonas de la Ciudad

de lIbarra?
¢,Cudles son las limitaciones vy

desventajas que tienen los

ejecuciéon del proyecto en la
aplicacion de la contabilidad.

e Fundamentar
tedricamente  métodos y

procedimientos de Contabilidad

para que constituya una

de

informacion financiera.

herramienta control e
e Elaborar una propuesta
de

microempresarios

capacitacion a los

de la
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del
Amazonas de la Ciudad de

Microempresarios Mercado

Ibarra,

gue no se han capacitado ni se

han actualizado.?

¢La elaboraciéon de la propuesta de
Contabilidad

de

de los Microempresarios del Mercado

la permitir4 el

mejoramiento la Administracion

Amazonas de la Ciudad de Ibarra?

Asociacion Centro a la Moda
del Mercado Amazonas de la
ciudad de Ibarra.

e Difundir la propuesta de

acuerdo a las necesidades de

los Microempresarios de la
asociacion Centro a la Moda del
Mercado Amazonas de la

Ciudad de Ibarra.
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ANEXO N° 3.
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE EDUCACION, CIENCIA Y TECNOLOGIA
ESPECIALIDAD DE CONTABILIDAD Y COMPUTACION

OBJETIVO
El presente cuestionario esta dirigido a todos los Socios de la Asociacion
Centro a la Moda del Mercado Amazonas de la ciudad de Ibarra, con la

finalidad de obtener informacién de conocimiento sobre la Contabilidad

INSTRUCCIONES

Lea detenidamente cada uno de los siguientes enunciados: luego escriba
una X en la pregunta que creyera conveniente.

1. ¢ Qué nivel de educacion tiene Ud.?

Escuela

Colegio %

Superior

Cuarto nivel

Otros |:|

2.- ¢ Qué nivel de conocimientos tiene UD sobre la Contabilidad?

Mucho |:|
Poco |:|

Nada
[ ]

3.- ¢Considera importante contar con un Manual de Contabilidad Bésica

para su negocio?

Muy importante |:|
Poco importante I:I
Nada importante I:I
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4.- ¢ Qué conocimientos tiene UD en el manejo de documentos de respaldo
de sus actividades econémicas?

Mucho |:|

Poco

Nada

5.- ¢Con qué frecuencia registra sus movimientos econémicos?

Siempre |:|

Regular

Nunca

6.- ¢Qué nivel de conocimientos tiene UD sobre el pago de impuestos

correspondientes al negocio?

Mucho |:|
Poco I:I
Nada I:I

7.- ¢En base a qué pardmetros se basa UD para la compra de su

mercaderia?
El precio |:|
Calidad |:|
Cantidad I:I

8.- ¢ Mediante qué documentos deja en constancia las deudas que tiene por
cobrar y pagar de las compras y ventas del negocio?

Listado |:|

Documentos firmados I:I
Mentalmente I:I
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9.- ¢Cree que es necesario tener un método para el control de existencia
de su mercaderia?

Muy importante

Poco importante

Nada importante

[]

10.- Como comerciante ¢ Conocer si su negocio tubo perdida o ganancia es?

Muy necesario

Necesario

Innecesario I:I

11.- ¢ Qué grado de dificultad se le presenta al momento de determinar si su

negocio obtuvo pérdida o ganancia?

Mucho |:|

Poco I:I
Nada I:I

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 4.
ENTREVISTA REALIZADA AL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION
“CENTRO ALA MODA” DEL MERCADO AMAZONAS DE LA CIUDAD DE
IBARRA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE FACULTAD DE
EDUCACION, CIENCIA Y TECNOLOGIA
ESPECIALIDAD DE CONTABILIDAD Y COMPUTACION

La presente entrevista esta dirigida al Sr. Lcdo. Fernando Aguirre
Presidente de la Asociacion, la misma que tiene como objetivo conocer
algunos aspectos relevantes sobre el conocimiento y aplicacion de la
Contabilidad en las pequefias microempresas.

INSTRUCCIONES

Le agradecemos se digne a contestar de manera clara y concisa el
siguiente cuestionario.

1.- ¢Tiene conocimiento sobre la Contabilidad?

2.- ¢, Considera Usted beneficiario aplicar la Contabilidad en los negocios

Centro a la Moda?.

3.-¢,Con que frecuencia Usted realiza facturas?

4.- ¢Todos los socios Centro a la Moda aplicarian la Contabilidad en

Sus negocios?

5.- ¢La Asociacion Centro a la Moda estaria de acuerdo en recibir una

capacitaciéon sobre la Contabilidad?.
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Anexo N° 5.

ARBOL DE PROBLEMAS

El grado de estudio de
los microempresarios
es insuficiente

No se posee la
debida
administracion

Los microempresarios no
tienen conocimiento
basico sobre como aplicar
la contabilidad en su
Negocio

No existe un conocimiento de contabilidad de los
Comerciantes de Asociacién Centro de la Moda
del Mercado Amazonas de la Ciudad de Ibarra

Falta de capacitacion
en los
microempresarios

Falta de
conocimiento de
contabilidad para la
aplicaciéon

Poca informacion
sobre la
contabilidad
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BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION
A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA
La Universidad Técnica del Norte dentro del proyecto Repositorio Digital Institucional, determind la
necesidad de disponer de textos completos en formato digital con la finalidad de apoyar los

procesos de investigacion, docencia y extension de la Universidad.

Por medio del presente documento dejo sentada mi voluntad de participar en este proyecto, para
lo cual pongo a disposicion la siguiente informacion:

DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE IDENTIDAD: 1002762472

APELLIDOS Y NOMBRES: | JURADO CHISA JESSICA DOLORES

DIRECCION: IBARRA, CDLA. LA VICTORIA

EMAIL: Jessyalejo1984@yahoo.es

TELEFONO FlJO: 2606-531 TELEFONO MOVIL: | 09-86610501
DATOS DE LA OBRA

TiTULO: ESTUDIO DE NIVEL DE CONOCIMIENTO DE CONTABILIDAD EN

LOS MICROEMPRESARIOS DE LA ASOCIACION “CENTRO A LA
MODA” DEL MERCADO AMAZONAS DE LA CIUDAD DE IBARRA
EN EL ANO LECTIVO 2012 —2013.

AUTOR (ES): JURADO CHISA JESSICA DOLORES
POZO BENAVIDES DIANA ELIZABETH

FECHA: AAAAMMDD 2013-03-07

PROGRAMA: D PREGRADO POSGRADO

TITULO POR EL QUE OPTA: LICENCIADA EN CONTABILIDAD Y COMPUTACION

ASESOR /DIRECTOR: DR. JORGE GUERRERO




2. AUTORIZACION DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD

Yo, JURADO CHISA JESSICA DOLORES, con cédula de identidad Nro. 100276247-2
» en calidad de autor (es) y titular (es) de los derechos patrimoniales de la obra o trabajo de grado
descrito anteriormente, hago entrega del ejemplar respectivo en formato digital y autorizo a la
Universidad Técnica del Norte, la publicacién de la obra en el Repositorio Digital Institucional y uso
del archivo digital en la Biblioteca de la Universidad con fines académicos, para ampliar la
disponibilidad del material y como apoyo a la educacion, investigacion y extension; en concordancia
con la Ley de Educacién Superior Articulo 144.

3. CONSTANCIAS

El autor (es) manifiesta (n) que la obra objeto de la presente autorizacién es original y se la
desarroll6, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es original y que es (son) el
(los) titular (es) de los derechos patrimoniales, por lo que asume (n) la responsabilidad sobre el
contenido de la misma y saldra (n) en defensa de la Universidad en caso de reclamacién por parte
de terceros.

Ibarra, a los 7 dias del mes de marzo del 2013.

EL AUTOR: ACEPTACION:

e

Jurado Chisa Jessica Dolores INGBEFTY CHAVEZ
C.C.: 100276247-2 JEFE DE BIBLIOTECA

Facultado por resolucidn de Consejo Universitario
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4. IDENTIFICACION DE LA OBRA
La Universidad Técnica del Norte dentro del proyecto Repositorio Digital Institucional, determiné la
necesidad de disponer de textos completos en formato digital con la finalidad de apoyar los

procesos de investigacion, docencia y extension de la Universidad.

Por medio del presente documento dejo sentada mi voluntad de participar en este proyecto, para
lo cual pongo a disposicidn la siguiente informacién:

DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE IDENTIDAD: 040154431-7

APELLIDOS Y NOMBRES: | POZO BENAVIDES DIANA ELIZABETH

DIRECCION: IBARRA, AV. 17 DE JULIO
EMAIL: dianleypozo@gmail.com
TELEFONO FIJO: 2-290-848 TELEFONO MOVIL: | 09-89169061

DATOS DE LA OBRA

TITULO: ESTUDIO DE NIVEL DE CONOCIMIENTO DE CONTABILIDAD EN
LOS MICROEMPRESARIOS DE LA ASOCIACION “CENTRO A LA
MODA” DEL MERCADO AMAZONAS DE LA CIUDAD DE IBARRA
EN EL ANO LECTIVO 2012 — 2013.

AUTOR (ES): JURADO CHISA JESSICA DOLORES
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FECHA: AAAAMMDD 2013-03-07

PROGRAMA: _IPREGRADO POSGRADO
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5. AUTORIZACION DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD

Yo, POZO BENAVIDES DIANA ELIZABETH, con cédula de identidad Nro. 040154431-7
, en calidad de autor (es) y titular (es) de los derechos patrimoniales de la obra o trabajo de grado
descrito anteriormente, hago entrega del ejemplar respectivo en formato digital y autorizo a la
Universidad Técnica del Norte, la publicacién de la obra en el Repositorio Digital Institucional y uso
del archivo digital en la Biblioteca de la Universidad con fines académicos, para ampliar la
disponibilidad del material y como apoyo a la educacién, investigacién y extensién; en concordancia
con la Ley de Educacion Superior Articulo 144,

6. CONSTANCIAS

El autor (es) manifiesta (n) que la obra objeto de la presente autorizacién es original y se la
desarrolld, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es original y que es (son) el
(los) titular (es) de los derechos patrimoniales, por lo que asume (n) la responsabilidad sobre el
contenido de la misma y saldra (n) en defensa de la Universidad en caso de reclamacién por parte
de terceros.

Ibarra, a los 7 dias del mes de marzo del 2013.

EL AUTOR: ACEPTACION:

Pozq Benavides Diana Elizabeth ING: ¥ CHAVEZ
C.C.: 040154431-7 JEFE DE BIBLIOTECA

Facultado por resolucion de Consejo Universitario




