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RESUMEN

El presente estudio tiene como objetivo elaborar un proyecto de emprendimiento
para la creacion de un sistema contable para las MIPYMES del sector comercial
ubicadas en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador. En la actualidad un sistema
contable es una herramienta importante al momento de generar informacién

financiera para una adecuada toma de decisiones.

La presente idea de negocio plantea la creacion de un sistema contable para las
tiendas de ropa y calzado ubicadas en la ciudad de Ibarra con el fin de ayudara
la poblacién ibarrefia a evitar multas, retrasos en los pagos a proveedores y
sobre todo a llevar de una manera correcta el funcionamiento de su negocio. De
acuerdo al estudio de mercado realizado, se pudo determinar que el 92% de la
poblacion encuestada estan dispuestos a adquirir el servicio a un precio que

oscila entre $50 y $100 mensuales.

Sin embargo, en vistaa la actual problematica de salud que esta atravesando el
pais y la escases de recursos, se ha decidido estimar el precio de acuerdo alos
gastos operacionales y al margen de ganancia del inversionista que es del 12%,
determinado que el precio al cual se va a ofertar el servicio es de $25 para el
béasico y $55 para el Premium. Cabe recalcar que este precio varia entre el tipo
de servicio, ya que el basico tendra menos mddulos y contard con un unico
usuario, mientras que el Premium contara con 13 médulos y tendran acceso

hasta tres usuarios.

Una vez analizado el mercado se pudo identificar que la tasa interna de retorno
del presente proyecto es de 13.8%, el valor actual neto es de $669.10, el periodo
de recuperacion de la inversién es de cuatro afios y tres meses; todos estos
valores son positivos, por lo tanto, el proyecto es factible para su puesta en

marcha.

Palabras clave: sistema contable, Mipymes, emprendimiento, software contable



ABSTRACT

The objective of this study is to develop a Project for the creation of an accounting
system for MSMEs in the commercial sector located in the city of Ibarra,
Imbabura, Ecuador. Currently, an accounting system is an important tool to

generate financial information for proper decision making.

This business idea proposes the creation of an accounting system for clothing
and footwear stores located in the city of Ibarra in order to help the people of
Ibarra to avoid fines, delays in payments to suppliers and, above all, to run their
business correctly. According to the market study, 92% of the surveyed
population is willing to purchase the service at a price ranging between $50 and
$100 per month.

However, in view of the current health problems the country is facing and the
scarcity of resources, it has been decided to estimate the price according to
operating expenses and the inventor’s profit margin, which is 12%, determining
that the price at which the service will be offered is $25 for the basic service and
$55 for the Premium service. It should be noted that price varies according to the
type of service, since the basic service will have fewer modules and only one
user, while the Premium service will have 13 modules and up to three users will

have access.

Once the market was analyzed, it was possible to identify that the internal rate of
return of this project is 13.8%, the net present value is $669.10, the investment
recovery period is four years and three months; all these values are positive,

therefore, the project is feasible for its implementation.

Keywords: accounting system, MSMESs, entrepreneurship, accounting software.



INTRODUCCION

A nivel nacional existen un sinnimero de sistemas contables, considerando que
un sistema contable, en especifico, es un conjunto de procedimientos
metodoldgicos aplicados a las transacciones de una empresa, con una relacion
dada por una serie de principios 0 normas que estructuran las bases de la
contabilidad. Sin embargo, muchos de los sistemas contables que operan en el
mercado actualmente, se manejan con instalaciones, requieren de
mantenimiento y los médulos son predeterminados, es decir no se pueden incluir

mas maodulos en caso de que los clientes lo requieran.

Surge laidea de la creacién de un sistema contable para las MIPYMES del sector
comercial de la ciudad de Ibarra, debido a la principal problematica que
atraviesan los comerciantes dedicados a la compra y venta de ropa y calzado,
como es el manejo incorrecto del inventario, ademas se ha analizado las
debilidades de la competencia y de acuerdo a estas debilidades encontradas se
ha visto la necesidad de realizar un servicio, mas no un sistema como tal, ya que
se manejara desde la nube, esto para escatimar gastos innecesarios para los

clientes y también debido a la actual situacion de la pandemia Covid-19.

Se ha analizado los diferentes indicadores financieros, ya que a traves de este
andlisis permite al inversionista enmarcar la debilidades y oportunidades de la
empresa; asi mismo son los indicadores financieros las herramientas de
medicion que permiten evaluar el rendimiento econémico, operativo y financiero
de un emprendimiento; es decir, permiten evaluar la factibilidad y rentabilidad del

proyecto en mencion.



OBJETIVOS

Objetivo General:

Elaborar un Proyecto de emprendimiento para la creacion de un sistema contable
para las MIPYMES del sector comercial ubicadas en la ciudad de Ibarra,

Imbabura, Ecuador.

Objetivos Especificos:

- Diagnosticar la situacion contable de las MIPYMES del sector comercial de

la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador

-Fundamentar tedrica y metodolégicamente un proyecto de emprendimiento
para la creacion de un sistema contable para las MIPYMES del sector comercial

ubicadas en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador

-Disefiar un proyecto de emprendimiento para la creacion de un sistema
contable para las MIPYMES del sector comercial ubicadas en la ciudad de
Ibarra, Imbabura, Ecuador

-Validar un proyecto de emprendimiento para la creacion de un sistema
contable para las MIPYMES del sector comercial ubicadas en la ciudad de

Ibarra, Imbabura, Ecuador



CAPITULO |

Diagnostico

1.1. Introduccion

Dentro del presente capitulo se va a desarrollar varios aspectos importantes a
considerar los cuales servirAdn de base para conocer de cerca la situacion del
sector estratégico hacia el cual se ha enfocado el estudio, con el objetivo de
elaborar un proyecto de emprendimiento para la creacion de un sistema contable
para las MIPYMES del sector comercial ubicadas en la cuidad de Ibarra, para
ello se ha determinado que a nivel de provincia en Imbabura para el afio 2021
existen 25536 microempresas, las mismas que se encuentran legalmente

constituidas y por ende en estado activo.

Ademas, se ha evidenciado que las tiendas de ropa y calzado tienen un severo
problema con respecto al manejo de su inventario, dentro de este apartado se
encuentra el adecuado registro de cada una de las prendas de ropa asi como
también de calzado acorde con su codificacién, entonces surge aqui la idea de
realizar el presente proyecto ya que contribuird de manera eficiente y practica a
los diferentes locales comerciales a mantener un orden légico en sus funciones,
logrando asi reducir o escatimar gastos innecesarios y sobre todo generara

informacion financiera que permita una adecuada toma de decisiones.

Ademas, se ha identificado las variables diagnésticas para lo cual se hatomado
en cuenta diversos factores como los economicos, politicos, sociales y
tecnoldgicos; se ha analizado los factores que intervienen en la puesta en
marcha de la idea del negocio y finalmente se identifican los diferentes aliados,
oponentes, oportunidades y riesgos utilizando la matriz AOOR.

1.2. Determinacion y justificacion del problema

Las microempresas son todas aquellas empresas que se encuentran en una
facturacion inferior a $300.000 y que por lo general cuentan con una capacidad
de empleados aproximada de 1 a 15. Actualmente, en la provincia de Imbabura
existen 25536 microempresas constituidas legalmente y en estado activo para el

afo 2021, segun data el Sistema de Rentas Internas (SRI).



Los pequeiios emprendimientos afrontan dia a dia diversos retos,
especificamente durante los primeros afios; los principales problemas a los que
se enfrentan las microempresas son: aspectos financieros, de planificacion,
gestion y técnicos. En general los pequefios empresarios carecen de habilidades
técnicas para administrar eficientemente sus recursos, generalmente se
manejan por intuicion, dado que no poseen herramientas adecuadas para la
toma de decisiones, lo que genera una ineficiente administracion de tiempo y

prioridades.

Surge la idea de realizar el presente proyecto, debido a que se ha identificado
gue las tiendas de ropa y calzado ademas de presentar los problemas ya
mencionados, presentan un severo problema con respecto al manejo de sus
inventarios, es por ello que se percibe la necesidad de elaborar un sistema

contable enfocado principalmente en este sector comercial.

Al implementar un sistema contable, las empresas podran mejorar de manera
integral su situaciéon; con el inicio de la pandemia se ha demostrado que las
empresas mas afectadas han sido las del sector comercial, a pesar de que el
comercio es la principal actividad economica; a diferencia de las del sector
industrial y de servicios que no se han visto tan afectadas como las anteriores;
es por ello que el presente estudio se ha enfocado en el sector comercial

especificamente.

A nivel nacional existen un sinnimero de sistemas contables, mismos que se
manejan con instalaciones, requieren de mantenimiento y los modulos son
predeterminados, es decir no se pueden incluir mas modulos en caso de que los
clientes lo requieran; en vista a estas debilidades encontradas se ha propuesto
dentro de la idea de negocio, que el sistema contable cuente con todas estas
caracteristicas, es decir, se ha visto la necesidad de realizar un servicio, mas no
un sistema como tal, ya que se manejara desde la nube, esto para escatimar
gastos innecesarios para los clientes y también debido a la actual situacion de

la pandemia Covid-19.

Otra caracteristica importante por destacar del servicio que se oferta es que
dentro del pago de la mensualidad del servicio se incluira el mantenimiento del

sistema, y en caso de que el cliente lo requiera, se pueden incrementar modulos.



Ademas, el cliente podra cancelar su suscripcién o contrato en el momento que
él lo desee, ya que son politicas de la empresa el dejar la puerta abierta al cliente

de elegir sus preferencias.

Ademas, el sistema contara con un manual de instrucciones las mismas que
vendran acompafiadas de una capacitacion virtual que le permita comprender el
adecuado uso del sistema para evitar fallos o errores al momento de empezar a
usarlo. Con respecto a lo antes mencionado, se puede deducir que el proyecto
tiene viabilidad, ya que lo que hoy en dia busca la poblacién, en especial los
comerciantes es economizar, encontrar un sistema que sea amigable, flexible y

sobre todo que se adapte a sus necesidades.

1.3. Propuestade laidea de negocios

La idea de negocio se enfoca en la creacion de un sistema contable para las
tiendas de ropa y calzado ubicadas en la ciudad de Ibarra con el fin de ayudara
la poblacién ibarrefia a evitar multas, retrasos en los pagos a proveedores y
sobre todo a llevar de una manera correcta el funcionamiento de su negocio, asi
como también el principal objetivo del sistema contable es el de generar

informacion financiera que permita una adecuada toma de decisiones.

Ademas, a través de la implementacion del sistema contable los negocios podran
mantener un adecuado registro del inventario que les permitird conocer el valor
real del mismo. Asimismo, contard con varias caracteristicas entre las cuales se
destacan la facilidad para facturar electrénicamente; un correcto manejo del
inventario, rotacion correcta entre otros, manual de instrucciones con una
capacitacién virtual que permita un adecuado funcionamiento del sistema;
inclusive permitird generar roles de pago para sus empleados para de esta

manera estar a la par con lo que indica la ley.

El presente emprendimiento esta enfocado en las tiendas de ropa y calzado
ubicadas en la ciudad de Ibarra que manejan una facturacion que es inferior a
300.000 dolares y poseen de 1 a 15 empleados. EI modelo de negocio que se
utilizara dentro del emprendimiento es el Modelo nube y software-as-a-services

(SAAS), ya que hace referencia al servicio que ofrecen empresas (de tecnologia



normalmente) desde la nube sin la necesidad de instalaciones complejas en los
equipos o hardware adicional, en la que se cobra una mensualidad por todos los

servicios prestados.

1.4. Sustentar lainnovacion y pertinencia de laidea de negocios
14.1. Introduccion

Con referencia a un sistema contable, se puede mencionar que este tipo de
servicio tiene un mercado amplio y diverso, debido a que la demanda es variable
y no estéa totalmente satisfecha en relacién a un paquete contable, por ende, el
profesional de la contabilidad y auditoria ayudara a analizar la situacion actual
de las empresas que se dedican a la compra y venta de ropa y calzado de la
provincia de Imbabura, canton Ibarra, con la finalidad de aplicar un sistema de

costos apropiado.

Tomando en cuenta dentro de los aspectos que las empresas evallan, previala
adquisicion del producto/servicio, es el grado de dificultad al momento de las
actualizaciones, la facilidad de autoaprendizaje, migrar de la version mono
usuarios a la version multiusuario sin efectos colaterales o falencias (Torres,
2011). Se ha propuesto realizar un servicio amigable y asequible al sector

comercial, tal como se detallara a continuacion.

1.4.2. Producto

El servicio propuesto va a ser creado por personal profesional ecuatoriano, y su
ventaja frente a la competencia es que el cliente podré tener la oportunidad de
personalizar varias de las funciones del sistema contable en base a lo que
requiera su negocio, ademas contara con el respectivo mantenimiento, por parte
de la empresa; el mismo que sera oportuno, sin demoras cuando el cliente lo
requiera. De esta forma el cliente se sentird respaldado y notara que es una

inversidon que recuperara en el corto plazo.

El sistema contable oferta a su clientela una gama de servicios, distribuidos en
13 modulos previamente fijados por el cliente, entre los que se encuentran:
ventas, facturacion, facturacion electrénica, inventario, compras y proveedores,
caja, recursos humanos, gestion de documentos, contabilidad, reportes

financieros, e-commerce y reportes. Ademas, se incluirdn 2 modulos intrinsecos



del sistema, administracién y seguridades. Todos los servicios aqui expuestos,

seran de alta calidad y confiabilidad.

La empresa, ofrecera su sistema contable de manera online y de la forma
tradicional, directamente al comerciante. Cabe destacar que el sistema como tal,
sera instalado a través de la nube y la forma de pago sera en mensualidades,
segun el acuerdo del contrato o suscripcion. Un dato importante a tomar en
cuenta, es que la empresa no busca que el cliente se sienta comprometido de
ninguna forma, por lo tanto, le da la opcién de que pueda cancelar su suscripcién
en el momento que él lo desee, ya que son politicas de la empresa el dejarle la

puerta abierta al cliente de elegir sus preferencias.

1.5. Identificacion de las variables diagndsticas
Tabla 1. Variables e indicadores diagnésticos

Variables Indicadores

Factores Politicos e Constitucion de la Republica del
Ecuador
o Ley Organica de

Simplificaciéon y Progresividad
Tributaria, publicada en el
Registro Oficial No. 111 de 31
de diciembre de 2019.

e Cbdigo organico de Ila
economia social de los
conocimientos, creatividad e
innovacion

e Ley de Régimen Tributario
Interno,  Titulo  Cuarto-A,
publicada en el Registro Oficial
Suplemento No. 463, 17 de
noviembre de 2004 vy
reformada mediante Ley
Organica de Simplificacion y

Progresividad Tributaria.




Variables

Indicadores

Resolucién Nro. NAC-
DGERCGC20-00000011,
publicada en el Suplemento
del Registro Oficial No. 148, 21
de febrero 2020.

Resolucién Nro. NAC-
DGERCGC20-00000050, que
reforma las  resoluciones
NROS. NAC-DGERCGC20-
00000011, NAC-
DGERCGC12-00001 Y NAC-
DGERCGC14-00202,
publicada en el Registro Oficial
Edicion Especial No. 800 de
21 de julio de 2020.
Resolucion Nro. NAC-
DGERCGC20-00000060, que
norma la aplicaciéon del
régimen  impositivo  para
microempresas, publicada en
el Registro Oficial Edicién
Especial No. 1100 de 30 de
septiembre de 2020.
Reglamento para la aplicacion
de la Ley Organica de
Simplificacion y Progresividad
Tributaria, publicado en el
Segundo  Suplemento  del
Registro Oficial Nro. 260, de
04 de agosto de 2020.
Reglamento para la aplicacion
de la Ley de Régimen




Variables

Indicadores

Tributario Interno, el TituloV-A
denominado: REGIMEN
IMPOSITIVO PARA
MICROEMPRESAS,
publicado en el Registro Oficial
Suplemento No. 209, 8 de
junio de 2010 y reformado
mediante Reglamento para la
aplicacion de la Ley Organica
de Simplificacion y
Progresividad Tributaria.

Factores Econdmicos

¢ PIB Nacional de los ultimos 5
afnos

e PIB Industria ultimos 5 afios

¢ Inflacién

e Tasa de Interés

e Ingreso Familiar vs Canasta
Basica

e Empleo, subempleo y

desempleo

e Costo de las Materias Primas

Factores Sociales

Poblacién
Calidad de vida de la poblacion
Conductas de Consumo

Nuevos estilos de vida

Factores Tecnoldgicos

Innovaciones Tecnoldgicas
Tecnologia utilizada en el mundo
Tecnologia utilizada en el pais

Tecnologia utilizada en el

cantén/region

Elaborado por: Autor del proyecto




1.6. Matriz Diagnoéstica

Tabla 2. Matriz diagndstica

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICA DE | FUENTE DE
ESPECIFICOS INVESTIGACION | INFORMACION
Examinar el marco | Factor Politico e Constitucion de la Replblica del| ¢ Documental |-Pagina del SRI
legal pertinente al Ecuador e Bibliografica | -Constitucion de la
tema e Ley Organica de Simplificacion y Republica del
Progresividad Tributaria, publicada en Ecuador

el Registro Oficial No. 111 de 31 de
diciembre de 2019.

e Codigo organico de la economia social
de los conocimientos, creatividad e
innovacion

e Ley de Régimen Tributario Interno,
Titulo Cuarto-A, publicada en el
Registro Oficial Suplemento No. 463,
17 de noviembre de 2004 y reformada
mediante Ley Organica de
Simplificacién y Progresividad

Tributaria.




OBJETIVOS
ESPECIFICOS

VARIABLES

INDICADORES

TECNICA DE
INVESTIGACION

FUENTE
INFORMACION

DE

Resolucién Nro. NAC-DGERCGC20-
00000011, publicada en el Suplemento
del Registro Oficial No. 148, 21 de
febrero 2020.

Resolucién Nro. NAC-DGERCGC20-
00000050, que reforma las
resoluciones NROS. NAC-
DGERCGC20-00000011, NAC-
DGERCGC12-00001 Y NAC-
DGERCGC14-00202, publicada en el
Registro Oficial Ediciébn Especial No.
800 de 21 de julio de 2020.

Resolucién Nro. NAC-DGERCGC20-
00000060, que norma la aplicaciéon del
régimen impositivo para
microempresas, publicada en el
Registro Oficial Edicion Especial No.
1100 de 30 de septiembre de 2020.




OBJETIVOS
ESPECIFICOS

VARIABLES

INDICADORES

TECNICA DE
INVESTIGACION

FUENTE
INFORMACION

DE

Reglamento para la aplicacion de la Ley
Organica de  Simplificacion y
Progresividad Tributaria, publicado en
el Segundo Suplemento del Registro
Oficial Nro. 260, de 04 de agosto de
2020.

Reglamento para la aplicacion de la Ley
de Régimen Tributario Interno, el Titulo
V-A denominado: REGIMEN
IMPOSITIVO PARA
MICROEMPRESAS, publicado en el
Registro Oficial Suplemento No. 209, 8
de junio de 2010 y reformado mediante
Reglamento para la aplicacion de la Ley
Organica de Simplificacion y

Progresividad Tributaria.

Analizar

aspectos

los

Factor

Econdmico

PIB Nacional de los ultimos 5 afios

PIB Industria ultimos 5 afios

-Documental

-Bibliogréfica

-INEC
-CEPAL




OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICA DE | FUENTE DE
ESPECIFICOS INVESTIGACION | INFORMACION
econémicos dentro e Inflacion -FMI

de la industria con
respecto a la regién
seleccionada

e Tasa de Interés
e Ingreso Familiar vs Canasta Basica
e Empleo, subempleo y desempleo

e Costo de las Materias Primas

-BANCO CENTRAL
DEL ECUADOR

Buscar la | Factor Social e Poblacion -Documental -INEC

informacion e Calidad de vida de la poblacién -Bibliografica

necesaria para e Conductas de Consumo

conocer la situacion e Nuevos estilos de vida

social entorno a la

poblacion escogida.

Estudiar el nivel | Factor -Innovaciones Tecnoldgicas -Documental -Sitios web acerca del
tecnolégico gue | Tecnoldgico -Tecnologia utilizada en el mundo -Bibliografica tema de software
tiene la  regiéon -Tecnologia utilizada en el pais contable en el pais,

seleccionado con
respecto al tema de

interés.

-Tecnologia utilizada en el canton/region

en el mundo y en el

canton




OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICA DE | FUENTE DE
ESPECIFICOS INVESTIGACION | INFORMACION
Establecer el nivel | 5 Fuerzas de La intensidad de la rivalidad entre -Entrevista - Documentos
de posicionamiento | Porter competidores del sector -Encuesta oficiales de
de la empresa El poder de negociaciéon de los | -Documental informacion  acerca
dentro del mercado proveedores -Bibliografica de la industria de
El poder de negociacion de los clientes | Observacion tiendas de ropa
La amenaza de nuevos entrantes - Duefios de las

(barreras de entrada)
La amenaza de productos o servicios

sustitutos

tiendas de ropa

Elaborado por: Autor del proyecto




1.7. Factores que intervienen en la puesta en marcha de la idea de
negocio

1.7.1. Situacién del macro ambiente

1.7.1.1. Politico legal
Dentro de este &mbito las microempresas se regiran hacia las siguientes

normativas, resoluciones y entre otras leyes como se muestran a continuacion:
Constituciéon de la Republica del Ecuador 2008

Es la norma juridica suprema vigente del Ecuador, por lo tanto, el presente

estudio esta sustentado por los siguientes articulos:

- Titulo Il Derechos- Capitulo Tercero- Seccidon novena: Personas usuarias y

consumidoras

Art.52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacién precisa y no

engafosa sobre su contenido y caracteristicas. (Constitucion del Ecuador, 2008)

Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios
publicos deberan incorporar sistemas de medicion de satisfaccion de las
personas usuarias y consumidoras, y poner en practica sistemas de atencion y

reparacion. (Constitucion del Ecuador, 2008)

Art.54.- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil y
penalmente por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad defectuosa
del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo con la publicidad

efectuada o con la descripcién que incorpore. (Constitucion del Ecuador, 2008)

Art.55.- Las personas usuarias y consumidoras podran constituir asociaciones
gue promuevan la informacién y educaciéon sobre sus derechos, y las
representen y defiendan ante las autoridades judiciales o administrativas.
(Constitucion del Ecuador, 2008)

Dentro de los articulos mencionados se hace referencia a que las personas

tendran un libre acceso a escoger sus productos o servicios cuando asi lo



dispongan por tanto es importante regirse en ellos, debido a que como empresa
se debe tener conocimiento de la situacién legal-juridica a la que se encuentra

expuesta y precautelar la seguridad y satisfaccion de los clientes.

- Titulo VI Régimen de Desarrollo- Capitulo cuarto Soberania economica-

Seccidén quinta Régimen tributario

Art. 300.- El régimen tributario se regird por los principios de generalidad,
progresividad, eficiencia, simplicidad administrativa, irretroactividad, equidad,
transparencia y suficiencia recaudatoria. Se priorizaran los impuestos directos y
progresivos. La politica tributaria promovera la redistribuciéon y estimulara el
empleo, la produccién de bienes y servicios, y conductas ecolégicas, sociales y

econdmicas responsables. (Constitucién del Ecuador, 2008)

Debemos tener en cuenta que las recaudaciones tributarias sirven
fundamentalmente para alimentar los ingresos del sector publico, y, por ende,
debe regirse con principios los cuales ya se han mencionado y mismos que
deben ser aplicados en todo emprendimiento, porque debemos recordar que el

régimen tributario es una norma juridica de regulacién entre entes.
- Seccion séptima Politica comercial

Haciendo énfasis en los articulos comprendidos entre el 304-307 se describe
gue se garantiza politicas y procedimientos que vayan en beneficio de los
ciudadanos con un mercado en igualdad de condiciones para mejorar la
economia nacional. “Ademas de desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados
internos a partir del objetivo estratégico establecido en el Plan Nacional de
Desarrollo”. (Constitucion del Ecuador, 2008)

Ley Orgéanica de Simplificacion y Progresividad Tributaria

El presente estudio contribuye al cumplimiento de la ley tributaria, ya que esta
mencionada ley “busca fortalecer el régimen tributario ecuatoriano y la politica
fiscal, fomentar el emprendimiento y la actividad de exportacion en el pais, asi
como instaurar un régimen tributario simplificado que facilite a la ciudadania el
cumplimiento de sus obligaciones tributarias y deberes formales” (Ley Organica

de Simplifacién y Progresividad Tributaria, 2019); por lo tanto est4 basicamente



enfocado en precautelar un sistema tributario con sostenibilidad fiscal a largo

plazo.

Cdbdigo organico de la economia social de los conocimientos, creatividad e

innovacion

El presente Codigo tiene por objeto normar el Sistema Nacional de Ciencia,
Tecnologia, Innovacion y Saberes Ancestrales previsto en la Constitucion de la
Republica del Ecuador y su articulacion principalmente con el Sistema Nacional
de Educacion, el Sistema de Educacion Superior y el Sistema Nacional de
Cultura, con la finalidad de establecer un marco legal en el que se estructure la
economia social de los conocimientos, la creatividad y la innovacion. (Cédigo
Organico de la Economia social de los conocimientos, creatividad e innovacion,
2016)

Uno de los fines importantes a tomar en cuenta dentro del Cédigo, es el de que
se “debe promover la ciencia, tecnologia, innovacién y creatividad para satisfacer
necesidades” (p4); desde el punto de vista propio, se puede relacionar el
presente codigo con el emprendimiento ya que se lo plantedé en base a una

evidente necesidad de la poblacion en estudio.

Ley de Régimen Tributario Interno

Dentro de esta ley se establece un régimen impositivo aplicable, el impuesto a la
renta, el IVA, entre otros tributos a los emprendedores que se encuentren dentro
del régimen microempresas. (Ley de Régimen Tributario Interno- LRTI, 2019). Al
tratarse el presente trabajo de investigacion de un emprendimiento dirigido a
Mipymes del sector comercial, se ha tomado en cuenta la presente ley como
parte del sustento legal.

Resolucion Nro. NAC-DGERCGC20-00000011

En este apartado se decide implementar normas que controlen el régimen

impositivo de microempresas con el fin de hacer cumplir cada uno de los



parametros tributarios (Sistema de Rentas Internas SRI, 2020). Tema que es
trascendente tomar en cuenta dentro del ambito legal del presente trabajo
investigativo, ya que, si el estudio se enfoca en microempresas, se debe tener
todo el sustento para dirigirnos hacia este nicho de mercado, siempre

manejandose con el cumplimiento de deberes formales, que la ley lo exige.

Resolucién Nro. NAC-DGERCGC20-00000050

En esta resolucion se hace hincapié a los contribuyentes sujetos al régimen
impositivo para microempresas, especificamente en la presentacion del Anexo
Impuesto a los consumos especiales (ICE), y dicta las fechas de acuerdo al digito
en el que deberan presentar el anexo transaccional simplificado (Sistema de
Rentas Internas SRI, 2020). Esta informacién es relevante, debido a que se debe
tomar en cuenta en que mes y fecha se debe presentar el anexo para los

diferentes clientes potenciales.

Resolucién Nro. NAC-DGERCGC20-00000060

Aqui al igual que las anteriores resoluciones ya mencionadas, se expide las
normas que van en funcion del régimen impositivo de microempresas. Se detalla
acerca de la inscripcion de nuevos contribuyentes, el reinicio de actividades y
también la exclusiéon de oficio; ademas recalca que los deberes formales y
materiales se deberan cumplir seguin lo previsto en la norma tributaria vigente.
(Sistema de Rentas Internas SRI, 2020)

Reglamento para la aplicacion de la Ley Orgénica de Simplificacién y
Progresividad Tributaria

Las disposiciones del presente Reglamento son aplicables para el Instituto de
Fomento al Talento Humano y para todas las personas que tengan obligaciones
vencidas o convenios de pago, dentro de los programas de fortalecimiento del

talento humano, de conformidad a lo establecido en la Ley Organica de



Simplificacion y Progresividad Tributaria; siempre que el acreedor sea el Instituto

de Fomento al Talento Humano. (Secretaria de Eduacion Superior, 2019)

Si se analiza detalladamente el reglamento mencionado, se puede observar que
es un reglamento a la ley organica de simplificacion y progresividad tributaria en
el cual se hacen varias reformas para complementar o quitar aspectos relevantes

dentro del ejercicio como tal.

Reglamento para la aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno

Dentro de este punto se puede ver que el reglamento es para la aplicacion de la
ley de régimen tributario interno la cual es una ley muy cambiante por lo general
y para lo cual un reglamento la complementa en varios aspectos al tener
constante cambio. Dentro de este reglamento se toma en cuenta definiciones
como: convenio de facilidad de pago, persona deudora, procedimiento
administrativo coactivo, obligaciones vencidas, interés, multas, recargos y

honorarios proyectados. (Secretaria de Educacion Superior, 2019)

1.7.1.2. Socio cultural

Poblacion

Segun datos recopilados en la pagina oficial del INEC, la ciudad de Ibarra cuenta
con un total de 181.175 habitantes, de entre los cuales 93.389 corresponden al
sexo femenino y el valor restante de 87.786 corresponden al sexo masculino
todo esto segun el Ultimo censo correspondiente al afio 2010. (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos INEC, 2010). Ademas, segun el Ultimo catastro de
actividades economicas actualizado indica que existen registradas 128 locales
dedicados a la compra y venta de ropa y calzado, mismos que se encuentran
ubicados en la ciudad de Ibarra. (Gobierno Autbnomo Descentralizado Ibarra
GAD-I, 2021)

Calidad de vida de la poblacion

Economia



Segun datos del INEC la poblacion econdmicamente activa (PEA) a nivel de
Imbabura refleja que 204.580 son mujeres y 193.664 son hombres que
pertenecen a este régimen. Ademas, los imbaburefios en su mayoria se dedican
a trabajar por cuenta propia, son empleados privados, jornaleros o peones y
empleados del estado, entre las principales ocupaciones que se destacan de la
PEA de Imbabura.

Adicionando informacion las personas del sexo masculino por lo general tienden
a trabajar de oficiales, operarios y artesanos en su gran mayoria y pocos tienen
cargos altos como gerentes o directores; mientras el sexo femenino presenta un
alto indice dentro del item trabajadores de los servicios y vendedores mientras
gue con un indice bajo estan las mujeres que se dedican a las ocupaciones

militares. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2010)

Salud

La salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacién se vincula al
ejercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, alimentacion,
educacion, trabajo, seguridad social, ambientes sanos y otros que sustentan el
buen vivir (Constitucion del Ecuador, 2008). Por lo tanto, es obligacién del
Ministerio de Salud Publica (MSP) brindar atencion gratuita y oportuna a la
poblacidn, facilitando el acceso a los servicios que oferta el sector publico, dando

cumplimiento a lo que dicta la constitucion en el articulo 32.

Sin embargo, segun el INEC (2010) para el afio 2018, los establecimientos del
sector publico realizaron 33,6 millones de consultas de morbilidad, lo que
representa el 84,45%, mientras que el sector privado participé con el 15, 55%.
Ahora si analizamos el nimero de médicos y la poblacion asignada, podemos
decir que Imbabura es la provincia que menos médicos tiene en relacion con
otras provincias como Pichincha, por ejemplo, que presenta el 30,39 por cada
10.000 habitantes, mientras que Imbabura presenta una tasa de 18,01. (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2010)



Educacién

Segun datos extraidos del INEC, en Imbabura el nivel de analfabetismo para el
2010 fue de 10,6%, sin embargo, siempre ha ido mejorando este nivel en relacién
a afios anteriores. En lo referente al acceso a la educacion el 75,2% de la
poblacion entre 12 a 17 afos acuden a los diferentes establecimientos
educativos; es decir mas de la mitad de la poblacién se encuentra formandose
académicamente. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2010)

Infraestructura

Segun datos extraidos del INEC, en Imbabura la poblacion posee una vivienda
propia y pagada completamente en su gran mayoria, mientras que en un
porcentaje muy reducido eligen una casa o departamento en anticresis. Ahora,
dentro del tema de cdmo se cocina en los hogares imbaburefios la mayoria de
la poblacion lo realizan a través del uso de gas doméstico mientras que un
namero muy reducido lo hacen de manera eléctrica. Mientras que con respecto
a los servicios basicos tanto de energia eléctrica, asi como de agua potable o
servicio telefonico se puede ver que en los ultimos afios se ha incrementado de

manera significativa. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2010)
Conductas de consumo

La mayoria de la poblacion Ibarrefia realiza la compra de estos softwares
informaticos desde un punto de vista de recomendacion con un completo
desconocimiento o sea no conocen nada sobre el tema por lo cual es
recomendable en estos casos conocer acerca del tema porque si compras un
sistema para tu negocio lo haces con la finalidad de que te genere un beneficio
en cuanto al adecuado registro de las transacciones diarias de tu negocio y de
esta manera puedas llevar una contabilidad adecuada del mismo.

Nuevos estilos de vida

La poblacion Ibarrefia lo que busca actualmente es poder obtener un software
contable a un precio accesible y que el mismo tenga un sin nimero de funciones
que le permitan al comerciante poder desarrollar las distintas transacciones
diarias del negocio y de esta manera llevar las cuentas de manera clara y precisa

para al final ver si obtuvo una ganancia o pérdida.



1.7.1.3. Econdmico

Producto Interno Bruto Nacional PIB

Haciendo referencia al item acerca del PIB Nacional pues segun datos del Banco
Central del Ecuador correspondientes a la fecha junio 2020 dice que: en el afio
2019, el Ecuador registro una tasa de variacion de 0.1% a precios constantes en
relacion al afio 2018, siendo las exportaciones de bienes y servicios la variable
gue presenté una mayor contribucién (1.44 puntos porcentuales). La tasa de
variacion promedio del PIB del Ecuador para el periodo 2000-2019 fue de 3.4%;
porcentaje superior al del periodo 1981-1999 que registré 2.4% (Banco Central
del Ecuador BCE, 2020)

PIB Industria

Segun datos recopilados de la pagina del Banco Mundial correspondiente al
apartado PIB Industria argumenta que entre el afio 2014 el Ecuador registra un
porcentaje de 36,8% mientras que en el afio 2019 registra un 32,3% lo que
registra una caida considerable dentro del sector industria con una caida
porcentual de 4,5% en un margen de 5 afios lo que provoca una caida en los

ingresos del pais. (Banco Mundial BM, 2021)
Inflacién

Segun datos del Banco Central del Ecuador los niveles inflacionarios anteriores
a la adopcion de la dolarizacion se mantuvieron en porcentajes altos; posterior
al afio 2000 la reduccién inflacionaria es significativa y a partir del afio 2002 se
han registrado porcentajes de hasta un digito, en otros afios cercanos a cero e
incluso negativos. Sin embargo, con respecto al tema de los indices negativos
dentro de la inflacion se puede decir que, asi como puede tener sus beneficios
para varios sectores productivos del pais asi mismo puede decantarse con
perdida que refleje la situacion economica de varias empresas 0 zonas

estratégicas. (Banco Central del Ecuador BCE, 2020)
Tasa de Interés

El BCE menciona que a partir de enero de 2007 se dispone de informacion sobre
la tasa activa efectiva referencial en dolares; el nivel més alto registrado en el

periodo 2007-2019, tuvo lugar agosto de 2007 con un valor de 10.92%, mientras



gue en diciembre 2019 se registra el nivel mas bajo (6.17%.) Con respecto a la
tasa pasiva efectiva referencial en dolares, en julio de 2016 se observé el valor
mas alto de 6.01%; mientras que en agosto 2010 se registra el nivel mas bajo de
4.25%. (Banco Central del Ecuador BCE, 2020)

Ingreso Familiar vs Canasta Bésica

Al analizar de manera conjunta el salario minimo y el costo de la canasta basica
se puede apreciar una gran brecha entre los ingresos de las personas y el costo
de los productos y bienes para satisfacer sus necesidades basicas. A partir del
afio 2016 el costo de la canasta vital representa el 72,36% del sueldo, lo que les
permite a los ciudadanos poder adquirir los alimentos necesarios para su

bienestar.

En el dltimo periodo el salario ha crecido, pero de manera menos acelerada en
comparaciéon con afios anteriores; pasando de $386 en el 2018 a $400 en el
2021(%$14 en 4 afos). Segun datos extraidos del INEC, en noviembre del 2020
el costo de la canasta basica fue de $711,12, costo que resulta asequible para
muchas familias considerando que el salario basico promedio es de $746,47. Sin
embargo, se puede criticar estas cifras, debido a que muchas de las familias que
aspiran a esta canasta, sus ingresos se encuentran por debajo del ingreso

promedio mensual. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2010)
Empleo, subempleo y desempleo

Desde el afio 2016 al 2019 segun el INEC la tasa de desempleo se mantenia en
un rango de 3,8% mientras que para mayo Y junio del 2020 la tasa de desempleo
ha sufrido un notable incremento siendo este del 13,3% es decir 9,5% puntos
porcentuales considerandose la cifra mas alta desde el afio 2007. (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2010)

Mientras que la tasa de empleo inadecuado se disparé a 67,4%, en Ecuador
apenas el 16,7% de los trabajadores tienen un empleo adecuado segun la
Enemdu. Otra cifra que presentd un incremento histérico importante es el
subempleo, tras la crisis econdmica se duplicé; pasé de 17,8% en diciembre del

2019 a 35,5% en el 2020. Asimismo, el empleo adecuado cayé pasando del



38,8% al 16,7% en los mismos periodos mencionados. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC, 2010)

Costos de las materias primas

Segun cifras del Banco Central del Ecuador para marzo del 2016 los montos de
las exportaciones no petroleras disminuyeron en un 12,6% en comparacion con
el mismo mes del 2015; este comportamiento fue motivado por la caida en
productos como aceites, extractos vegetales, pescado, flores, entre los
principales bienes de exportacion o tradicionales. (Banco Central del Ecuador
BCE, 2020)

Para el aflo 2018 de acuerdo con el Banco Mundial, los valores de los productos
energéticos bésicos tendrian un crecimiento del 4%; mientras que para los
agricolas y alimentos se proyecta un ligero incremento. (Banco Mundial BM,
2021). En la actualidad un fendmeno mundial tiene en vilo a las industrias
ecuatorianas: el alza de las materias primas, aunque ha causado revuelo en el
pais la anunciada subida del precio del pan, hay otros bienes que subieron antes,
el aceite de palma que condujo al incremento de algunos champus con las que

se producen tarrinas, vasos, cucharas.

1.7.1.4. Tecnoldgico

Innovaciones tecnolégicas

No hay duda de que la tecnologia en la actualidad es un catalizador clave en los
procesos de innovacion y transformacion empresarial, en el caso de las
Pequefias y Medianas Empresas (Pymes), uno de sus principales inhibidores
para lograr la innovacion es la limitacion de la informacion financiera enrelaciéon
con ciertos aspectos clave, esenciales para la toma de decisiones. La
competitividad e innovacion en las Pymes, en nuestro pais, es fundamental para
la prosperidad y crecimiento economico. (Coello, Santander, Zambrano, &
Cedefio, 2021)

Los cambios producidos en la dinamica empresarial, han propiciado el desarrollo

de nuevos sistemas contables, financieros, de control interno, de produccion, de



manejo de las personas, mercadolégicos y administrativos, que permitan
responder exitosamente a las exigencias del entorno. Las empresas Pymes
estan buscando el camino de la innovacion y ser competitivas, las empresas
tienen 2 opciones o innovan o mueren, en nuestra actualidad esta podria ser la

frase en el mundo de los negocios. (Dini, Gligo, & Patifio, 2021)
Tecnologia utilizada en el mundo

Dentro de los softwares contables mas utilizados se han encontrado los

siguientes:
- Quickbooks

Se trata de una de las mejores y mas completas opciones para pequefos
negocios, entre las principales ventajas esta la posibilidad de integracion con
mas de 150 aplicativos relacionados. Ofrece también 30 dias de prueba gratis,
es ideal para trabajadores independientes, el precio va desde US$ 7,99 por mes
el primer afio, mientras para pequefias empresas el paquete mas basico cuesta

US$ 10,36 al mes durante el primer afio. (Negocio Destino, 2016)

- Intacct

De acuerdo con la web oficial de Intacct, mas de 9 mil clientes utilizan la
herramienta para gestionar sus finanzas, la automatizacion de procesos ofrecida
por la plataforma permite que el dia a dia de los negocios sea mas agil. Es
reconocido por el American Institute of Certified Public Accountants como la

herramienta preferida para aplicaciones financieras. (Negocio Destino, 2016)
- Freshbooks

El Freshbooks es una de las mejores soluciones para quienes desean trabajar
con su sistema integrado a dispositivos moviles como smartphones y tablets. A
través de esta herramienta, que posee interfaz facil e intuitiva, puedes recibir los
pagos de tus clientes con tarjeta de crédito. Esta disponible tanto para el sistema
Android como para el sistema iOS. También ofrece prueba de 30 dias gratis y

paquetes a partir de US$ 9,95. (Negocio Destino, 2016)

- Wave Accounting



Es el mejor software gratuito de automatizacion de sistema contable disponible
en el mercado, es la solucion ideal para pequefias empresas que poseen hasta
nueve empleados. Entre los recursos principales esta la conexion con bancos y
sistemas seguros de pago y la generacion de informes, sin embargo, la principal
desventaja es que, por ser gratuito, posee anuncios y publicidad durante su

ejecucion y funcionamiento. (Negocio Destino, 2016)
- Zoho Books

La principal ventaja del Zoho Books es el costo beneficio, ya que son solo dos
paquetes, y el mas caro cuesta sélo US$ 24 al mes, con todos los recursos
disponibles. Entre las funcionalidades, estan la gestion de las finanzas y la
posibilidad de emitir informes completos de la situacion financiera del negocio.

Es ideal para empresas en crecimiento. (Negocio Destino, 2016)

En conclusion, tanto a nivel nacional como internacional existen un sinnamero
de softwares contables, mismos que poseen varias caracteristicas importantes
como es el precio asequible, sin embargo, la mayoria al ofertar un servicio de
prueba gratuito, posee la desventaja de que el cliente se moleste por la presencia
de anuncios publicitarios. Ademas, el mantenimiento de los softwares no lo
garantizan las empresas, ya que si el cliente requiere de este servicio tendra que

gestionarlo y pagar un costo adicional por el mismo.

Tecnologia utilizada en el pais ¢Cual es la empresa pionera 0 mas

destacada en uso tecnoldgico?

Dentro de los sistemas contables mas utilizados en el pais el nUmero uno es
Contifico el sistema contable online y de facturacion electrénica mas
recomendado en todo el Ecuador ya que es preferido por empresarios y

contadores por su bajo costo, facil implementacion y manejo. (Contifico, 2020)



Tecnologias utilizadas en el canton/region

En la ciudad de Ibarra una de las empresas que brinda este tipo de servicios es
GALASOFT S.A. una Empresa ubicada en la ciudad de Ibarra dedicada
principalmente al desarrollo, comercializacién, implementacion y soporte
del Sistema Contable TINI para empresas comerciales, de servicios y
produccion (Sistema TINI, 2015). Cuenta con actualizaciones de software para

mantener la compatibilidad con las nuevas tecnologias.

1.7.2. Situacion competitiva de la Industria

1.7.2.1. Anélisis de PORTER

a) Laintensidad de la rivalidad entre competidores del sector

En la actualidad el nivel de competencia ha aumentado debido a que el golpe de
la pandemia ha ocasionado que muchas familias pierdan su estabilidad laboral y
opten por dedicarse a diferentes emprendimientos, uno de ellos es la venta y
comercializaciéon de ropa y calzado sea esta de manera formal o informal. Por lo
expuesto se puede afirmar que los diferentes centros comerciales conocidos han
tenido que sufrir una ardua lucha para mantener tanto su clientela como su

negocio a flote.
b) El poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de los diferentes locales comerciales han tenido que tomar
medidas drasticas tras la pandemia, la principal medida que se ha visto notoria
es la flexibilidad con respecto al plazo de pago, esto a su vez ha permitido que
los negocios sigan teniendo rentabilidad ya que, sin el apoyo directo de los
proveedores ningun local comercial podria lograr satisfacer las necesidades de

los clientes hoy en dia.
c) El poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes depende de varios factores entre ellos
se puede hacer referencia la temporada, calidad y precio de las prendas; una de
las estrategias que ha captado la atencion de los clientes en los diferentes

centros comerciales han sido los descuentos, ofertas y promociones ya que hoy



en dia las personas buscan algo asequible a su bolsillo y necesidades. Ademas,
es importante recalcar que toda empresa comercial debe mantener una relacion

empatica con su clientela, ya que todo se rige en una secuencia légica.
d) La amenaza de nuevos entrantes (barreras de entrada)

Una barrera de entrada es un obstaculo que complica o dificulta el ingreso de
una empresa al sector comercial, en el sector de estudio las barreras que se han
identificado son: la elevada inversibn para empezar un negocio, el buen
posicionamiento de la competencia, déficit de ganancias, mucha oferta y poca
demanda; todas estas son cuestiones que se deben tomar en cuentay a la vez

manejarlas correctamente para impedir el cierre de negocios.
e) La amenaza de productos o servicios sustitutos

Dentro de este aspecto se pudo evidenciar que los duefios de los locales
comerciales cuidan muy de cerca la calidad de sus productos y sobretodo la
atencion que se le brinda al cliente ya que a través de estas consideraciones es
posible abarcar una clientela fiel y comprometida con el negocio. Ademas, cada
local comercial presenta diferentes estrategias para mantener la confianza con
sus clientes especialmente en esta época de pandemia el respeto por las
medidas de bioseguridad ha sido un punto en el que muchos se han enfocado,
logrando asi garantizar la seguridad de los clientes e incluso del mismo personal
gue labora en los diferentes locales. Ademas, siempre se trata de mantener a los
clientes satisfechos, explicando que el precio siempre dependera de la calidad
de la tela de los productos, para asi asegurar que los mismos no se decepcionen

y elijan otros productos similares por un precio mucho mas bajo quiza.

1.8. AOOR



Gréfico 1. AOOR

-
* Aliado * Oponente

Duefios de los
centros
comerciale
s Socios

Personal

Sistemas contables
ya

Crear un servicio, €i | |
base

a las necesidades del Economia nacional en
cliente debacle
Generar mayor Bajo nivel de ventas
volumen de ventas Incremento del precio
Mayor nivel de de los activos

publicidad

AmnlinaiLn A ~bean

Aliados:

Los duefios de los diferentes centros comerciales a los cuales se ha dirigido el
proyecto, son los principales aliados ya que con la implementacién del sistema
contable lograran obtener resultados a corto plazo, generando una imagen
personal favorable. Ademas, se ha considerado como aliado a la sociedad que
se formara para la puesta en marcha del proyecto.

Otro aliado importante es el personal altamente capacitado con el que contaré la
empresa, para promover la ciencia, tecnologia, innovacion y creatividad para
satisfacer necesidades; ademas de procedimientos que vayan en beneficio de
los ciudadanos con un mercado en igualdad de condiciones para mejorar la

economia nacional.
Oponentes:

Se ha considerado como principales oponentes a las empresas que ofertan un
servicio similar al de la propuesta, sin embargo; la microempresa esta vigilante y
contard con profesionales preparados para responder a través de la

diversificacion del servicio, logrando ofrecer un servicio con un mayor namero de



mddulos que los que ofertan la competencia, haciéndolo mucho mas completo y

gue satisfaga las necesidades.

Oportunidades:

Al conocer la actual situacion de los clientes, se podra generar un sistema
contable que satisfaga sus necesidades, optimizando el tiempo y facilitando
procesos. Se presentard la informacion de manera ordenada, lo que permitira
gue la empresa logre generar un mayor volumen de ventas y por ende permitira
alcanzar un importante nivel de publicidad, ya que hay que recordar que las
referencias positivas de otras personas son importantes para este punto.
Ademas, si se obtiene una respuesta favorable de aceptacién en los clientes, se

podra posteriormente llegar con esta idea a otros nichos de mercado.
Riesgos:

Todo emprendimiento se encuentra expuesto a la actual inestabilidad econémica
del pais, sobre todo con la problematica de salud que estamos atravesando; por
lo que la empresa podra enfrentarse a un bajo nivel de ventas. Ademas de un
posible incremento en los precios sobre todo de los activos, lo que ocasionara
un incremento en el precio del servicio y como consecuencia es posible que se

reduzca la clientela.

1.9. Conclusién Diagnostica

En funcién al proceso de diagndstico realizado se identifica que los aliados son
los duefios y encargados de los locales comerciales, especificamente de
aguellos que expenden ropa y calzado, asi como también las diferentes leyes y
normas que rigen actualmente en el pais y que lo dictamina la Constitucion del
Ecuador, la Ley Organica de simplificacion y progresividad tributaria y la Ley del
régimen tributario interno. Ademas, la empresa contara con el apoyo de personal

altamente calificado y capacitado para las diferentes areas.

El entorno macroecondémico y sectorial presenta oportunidades para esta
propuesta de emprendimiento como es la creacion de un sistema contable en

base a las necesidades de los clientes, de esta manera se generara mayor nivel



de ventas, reconocimiento y crecimiento empresarial. Sin embargo, se presentan
oponentes y riesgos que constituyen un impedimento para cumplir con las
expectativas de la empresa y los clientes, razén por la cual es importante
aprovechar los aliados y oportunidades para proponer estrategias de
mejoramiento sustancial en las diferentes areas para alcanzar un mejor

posicionamiento en el mercado.



CAPITULO I

Fundamentacion Teorica

2.1. Introduccion

Dentro del presente proyecto se ve la necesidad de realizar la fundamentacion
metodoldgica con el fin de recabar informacion para conocer la situacion que
atraviesan los duefios de los locales comerciales en la ciudad de Ibarra
principalmente los que se dedican a la compra y venta de ropa y calzado por lo
cual se ve necesario realizar este tipo de fundamentacion para establecer un
analisis en base a los resultados obtenidos en la pertinente encuesta con el fin
de lograr un beneficio en el nicho de mercado al cual se ha enfocado en lo que

respecta al correcto manejo de sus respectivos negocios.

2.2. Objetivo
-Fundamentar tedrica y metodolégicamente el Proyecto de emprendimiento para
la creacion de un Sistema contable para las MIPYMES del sector comercial

ubicadas en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador

2.3. Fundamentacion metodologica

2.3.1. Tipo deinvestigacion

El proyecto utilizara el tipo de investigacion cuantitativa ya que es una forma de
aproximacion sistematica al estudio de la realidad; se apoya en categorias
numéricas y permite realizar el andlisis de fendbmenos a través de diferentes
formas estadisticas como lo menciona Mousalli (2017) en su estudio. En el
presente estudio, este tipo de investigacion se aplicara para el analisis de los
resultados, ya que se obtendra graficas estadisticas en base a la recolecciénde

datos mediante la aplicacion de la encuesta a la poblacion seleccionada.

Con este sustento se puede afirmar que, una vez aplicado el instrumento, se
determinara las necesidades que presentan los diferentes negocios y en base a
estos resultados, se ofertard un sistema contable de facil manejo y que
contemple y satisfaga las necesidades encontradas en la poblacion en estudio a
través del manejo ordenado de las diferentes operaciones contables; ademas se
determinara si existe la voluntad o no por parte de los duefios de los locales
comerciales de adquirir el producto ofertado.



2.3.2. Método

- Deductivo

Se utilizara este método de investigacién para extraer conclusiones logicas, ya
que “es una forma de pensamiento o razonamiento, que extrae conclusiones
validas a partir de un conjunto de premisas o proposiciones”, dicho de otra
manera, va de lo general a lo especifico (Raffino, 2020). Al ser de tipo cuantitativo
el disefio de la investigacion, se aplicara el método deductivo ya que para llegar
a una conclusién en el presente trabajo se va a partir del andlisis de las pautas

establecidas en la base de datos que se creara.

- Analitico

“Es aquel método de investigacion que consiste en la desmembracion de un todo
descomponiéndolo en sus partes o0 elementos para observar las causas,

naturaleza y efectos”. (Hernandez, 2017)

Se utilizara este tipo de método para la identificacion del problema de
investigacion, variables e indicadores diagnosticos, asi como también al

momento de realizar el muestreo de la poblacién en estudio.

- Descriptivo

La investigacion descriptiva es un método que intenta recopilar informacion
cuantificable para ser utilizada en el andlisis estadistico de la muestra de
poblacidn. Es una herramienta popular de investigaciéon de mercado que permite

recopilar y describir la naturaleza del segmento demografico. (Anénimo, 2018)

En el actual proyecto se utilizara este método de investigacién, debido a que es
primordial conocer a que grupo de poblacién se va a enfocar el estudio, dicho de
otra forma, se procedera a describir las caracteristicas sociodemograficas de la
poblacién en estudio, analizando de cierta manera los criterios de inclusion como

también de exclusion.



2.3.3. Tipo de muestreo

2331  Muestreo probabilistico

Las técnicas de muestreo probabilisticas, permiten conocer la probabilidad que
cada individuo a estudio tiene de ser incluido en la muestra, a través de una
seleccion al azar (Otzen & Manterola, 2017). En el presente estudio se realizara
el muestreo probabilistico, ya que es aquel que se basa en el principio de
equiprobabilidad, es decir, que todos los individuos tienen la misma probabilidad

de ser elegidos para formar parte de una muestra.

2332 Poblacién

El segmento de mercado al cual se va a dirigir dentro del marco del
emprendimiento es de 128 locales comerciales, segun el catastro de actividades
econdmicas del mes de abril del afio 2021. En vista a que el universo es reducido,
se estima trabajar con la poblacion en su totalidad, sin necesidad de realizar una

muestra.

2.3.4. Técnicas e instrumentos

Técnica

Encuesta: estudio detallado mediante la recopilacion de informacion para
después analizarla (Arellano, 2018). En el estudio, se ha visto la necesidad de
aplicar la técnica de la encuesta, ya que esta es una forma de aproximacion
sistemética a la realidad y permite su analisis de resultados a través de graficas

estadisticas.
Instrumento

Cuestionario: “es el conjunto de preguntas utilizadas para la recopilacion de
informacion de una persona” (Arellano, 2018). Para la recoleccion de informacion
se elaborara un cuestionario, mismo que permitira tener una vision mas amplia

de la situacion actual de las empresas a las cuales se dirige el proyecto, asi como



también ayudara a obtener datos relevantes como la aceptacion o rechazo al

servicio propuesto.

2.4. Fundamentacion de la propuesta

24.1. Términos Generales
Emprendimiento
Se define como el desarrollo de un proyecto que persigue un determinado fin
econdémico, politico o social, entre otros, y que posee ciertas caracteristicas,
principalmente que tiene una cuota de incertidumbre y de innovacion. (Velez &
Ortiz, 2016)

Modelo de negocio

Modelo nube y software-as-a-services (SAAS)
Este modelo de negocio hace referencia al servicio que ofrecen empresas (de
tecnologia normalmente) desde la nube sin la necesidad de instalaciones
complejas en los equipos o hardware adicional, en la que se cobra una

mensualidad por todos los servicios prestados. (Pérez, 2019)

Plan de negocio

Es una declaracion formal de un conjunto de objetivos de una idea o iniciativa
empresarial, que se constituye como una fase de proyeccion y evaluacion. Se
emplea internamente por la administracion para la planificacion de las tareas, y
se evalla la necesidad de recurrir a bancos o posibles inversores, para que

aporten financiacion al negocio. (Olivares, 2019)

2.4.2. Términos Especificos

Mipymes

La pequefia y mediana empresa (MIPYME) se refiere a la clasificacion de las
empresas por su tamafio, acronimo que agrupa a la micro, pequefia y mediana
empresa; empresas destacadas en la generacion de empleo permanente y
proveedores de productos basicos al mercado interno. (Luciani, Zambrano, &
Gonzalez, 2019)

Sistema Contable
Se define a un sistema contable como una estructura organizada en la cual se

registran las operaciones que hace una entidad, ademas, se le considera la



forma natural o técnica ejercida durante la emisién de estados financieros para
medir los efectos que realizaron las transacciones y nos ayuda a tener una mayor

comprension de la informacién financiera. (Lépez, 2019)

El Sistema de Informacion Contable tiene por finalidad reunir datos de naturaleza
contable, procesarlos a través de un sistema adecuado de procesamiento, crear
y mantener archivos y producir informacién contable para la toma de decisiones

de los distintos usuarios. (Barrios, 2017)

En la actualidad las diferentes empresas utilizan herramientas, mismas que les
permitan optimizar tiempo y sobre todo facilitar los diferentes procesos;
entonces, un sistema contable es un programa informatico disefiado
especificamente para gestionar y sistematizar de manera sencilla todas las
tareas de contabilidad, permitiendo registrar la informacion y facilitando obtener
los reportes en cualquier momento y llevar a flote de manera organizada los

locales.

Estructura de un Sistema Contable

Un sistema de informacion contable sigue un modelo basico y un sistema de
informacion bien disefiado, ofreciendo asi control, compatibilidad, flexibilidad y
una relacion aceptable de costo / beneficio, en el sistema contable de cualquier
empresa independientemente del sistema contable que utilice se deben ejecutar
tres pasos basicos relacionados con las actividades financieras: los datos se
deben registrar, clasificar y resumir, sin embargo el proceso contable involucra
la comunicacion a quienes estén interesados y la interpretacion de la informacion

contable para ayudar en la toma de decisiones comerciales. (Lopez, 2019)

Software Contable

Los softwares contables permiten registrar y procesar las transacciones
generadas de una actividad econ6mica, sean ventas, compras, créditos entre
otras; logrando sistematizar y simplificar dichas operaciones aplicando los
célculos necesarios para sus registros efectivos que orientan el manejo
adecuado de las transacciones pertinentes en cada empresa. (Pico & Nufiez,
2018)



Caracteristicas del Software Contable
Todo software contable para ser considerado eficiente debe cumplir
principalmente con las siguientes caracteristicas, segun (Pico & Nufiez, 2018):

a. Flexible: todo software debe tener la posibilidad de adaptarse a

los diferentes requerimientos, esquemas o cambios que tenga la empresa.

b. Compatible: es necesario que al implementar un programa
contable éste tenga la capacidad de funcionar con otros programas que
se apliquen dentro de la empresa para que de esta manera exista el

intercambio de informacion.

c. Facil uso: todo software debe desarrollarse de forma manejable
para que el usuario pueda insertar facilmente las transacciones de forma

rapida y sencilla.

d. Automatico: que los datos ingresados en el programa puedan
generar demas informacion relevante con una pequefa intervencion de la

persona.

e. Seguro: como requisito principal toda aplicacion contable debe
generar campos tanto para las claves de acceso como para los diferentes
usuarios con la finalidad de proteger y salvaguardar la informacion

financiera de la entidad.

f. Posibilidad de integrar: para que un programa sea considerado
relevante debe tener la capacidad de integrar documentacion externa,

como el adjuntar facturas comprobantes entre otros.

g. Reportes basicos: el programa debe estar configurado de
manera que arroje informacién resumida o reportes de los diferentes

ingresos o gastos que la empresa tenga.

Empresa Comercial
Las empresas comerciales realizan actividades econOmicas organizadas,
dedicadas a la compra y venta de productos, estas empresas cumplen la funcién

de intermediarias entre productores y los consumidores. (Samaniego, 2016)

Competencia directa



Son aquellos negocios que venden un producto igual o semejante al que se
oferta, y que lo venden en el mismo mercado al que nos estamos dirigiendo; es
decir, buscan nuestros mismos clientes para venderles practicamente lo mismo.
(Torres, 2011)

Competenciaindirecta

La forman todos los negocios que intervienen de forma lateral en el mercado y
clientes, que buscan satisfacer las mismas necesidades de forma diferente y con
productos substitutos. Puesto que ofrecen caracteristicas similares al de la
empresa, un software contable direccionado para pequefias y medianas
empresas, no ofrecen soluciones especializadas, sino que trabajan bajo pedido
con programas o médulos contables de propésito general como es el caso de
MONICA. (Torres, 2011)

A continuacion, se ilustra una tabla, en donde se puede observar lo costosos que

resultan ser los sistemas contables

Tabla 3. Competidores indirectos

COMPETIDOR VENTA $ SERVICIO
MANTENIMIENTO
Informatica y Gestion S.A. SIIGO 3500 $35 por hora
Herrera Carvajal y Asociados, Cia. Ltda. 3000 $35 por hora
SAFI
NECTILUS NECTILUS 2800 $25 por hora

Fuente: (Torres, 2011)
Elaborado por: El autor

Analisis: La competencia hoy en dia, es uno de los factores a tomar en cuenta,
para analizar las desventajas de los servicios o0 productos ya establecidos en el
mercado, y de esta forma lograr presentar una opcion que sea factible para el
cliente al cual se va a dirigir, entonces, aqui podemos observar que de los tres
tipos de sistemas contables reconocidos, la principal desventaja es el costo, ya
gue estos sistemas no funcionan por arriendos, Unicamente lo venden el paquete

completo a los precios ya ilustrados y el servicio de mantenimiento, es un gasto



adicional para la clientela ya que la empresa no lo incluye dentro de su oferta del

paquete como tal.

CAPITULO Il

Propuesta

3.1. Introduccién
Dentro de este capitulo se desarrollara el respectivo estudio de mercado, para
indagar el sector comercial al cual se dirigira el proyecto; ademas, se realizara el
estudio técnico, mismo que permitird identificar la ingenieria, tamafio y
localizacion de la microempresa para la puesta en marcha de la propuesta; es
decir, la ingenieria basica del servicio a implementarse. Otro punto importante
gue se desarrollara dentro del presente capitulo es el estudio administrativo y el
estudio financiero, para determinar aspectos organizacionales y legales del
proyecto; ademas de que se analizara la viabilidad tanto comercial como

econdémica de la presente propuesta.

3.2. Objetivo general

Elaborar un Proyecto de emprendimiento para la creacion de un sistema contable
para las MIPYMES del sector comercial ubicadas en la ciudad de Ibarra,

Imbabura, Ecuador.

3.2.1. Objetivos especificos

-Elaborar el modelo de negocio nube y software-as-a-services (SAAS) para la

puesta en marcha del emprendimiento en mencion.

-Conocer las necesidades y requerimientos de los locales comerciales
relacionados con ropa y calzado a través del desarrollo de un estudio de

mercado.



-Realizar un estudio técnico para determinar la capacidad instalada, los procesos

y recursos necesarios que permitan la ejecucién del proyecto.

-Disefar la estructura administrativa para el adecuado manejo de una empresa

informéatica contable

-Evaluar la rentabilidad de la creacién del sistema contable a través del analisis
de los indicadores financieros para la toma de decisiones en los locales

comerciales.

3.3. Modelo de negocio

Modelo nube y software-as-a-services (SAAS)

Dentro del presente proyecto de emprendimiento se aplicara el modelo de
negocio nube y software as a services, para de esta manera establecer los
distintos parametros que vayan en funcion de las necesidades de los clientes, y
asi poder satisfacer cada una de las inquietudes de los comerciantes, con el fin
de determinar soluciones y brindar apoyo a cada local comercial dedicado a la

compra y venta de ropa y calzado ubicado en la ciudad de Ibarra.



3.3.1. Lienzo CANVAS
Tabla 4. Lienzo CANVAS

Actores clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacién con los clientes

Segmento de

Socios clave

- Duefios de
tiendas de
ropay calzado

Proveedores

clave

- Capacitadores
Contables

- Técnicos en
software
contable

Recursos clave
- Necesidades y
requerimientos

del cliente

- Conocer los gustos vy
preferencias del segmento

de mercado al cual se va a

enfocar.
- Difundir informacioén
promocional del sistema

contable a través de redes
sociales.
- Promocionar el servicio a

través de afiches.

El sistema contable se ofertara en
dos servicios: basico y Premium.

-El servicio basico contara con 7
mddulos y el acceso a un servidor,
mientras que el Premium presentara
13 modulos y acceso a 3 servidores.
-El servicio sera amigable, flexible y
sobre todo contaran con apego a
normas NIC y NIIF para las Mipymes.
-La empresa proporcionara el servicio
de mantenimiento, sin embargo, si el
cliente requiere de mayor nimero de
mantenimientos se lo realizara con un
precio adicional.
de

establecidos, el sistema contara con

-Ademas los modulos

-Se mantendra relacion

directa,

una
cordial,  profesional,
democrética, cbmoda, clara y sin
complicacién con los clientes o
socios clave.

-El costo del servicio brindado
sera asequible.

-Se capacitara sobre el manejo
adecuado del sistema contable,
de forma gratuita.

-El modelo de sistema contable
que se implementara seré basico
y por lo tanto sencillo de utilizar
para permitir que todas las
personas la puedan utilizar, sin

ningun problema.

clientes
El estudio se
enfocara
principalmente en
los diferentes

locales comerciales
dedicados a la
compra y venta de
ropa vy
ubicados

calzado
en la

ciudad de Ibarra.




Recursos clave
Recursos humanos:
- Capacitadores del
area contable
- Ingenieros en
sistemas

Recursos tecnolégicos:

un modulo de seguridad, que | Canales de comunicacion

permitira resguardar datos - Canales de venta
transaccionales. Directa y Online (Internet)

- Canales de comunicacion
Online

- Canales de distribucion

Software Contable Directa
Estructura de costos Fuentes de ingreso
-Infraestructura con la cual contara la empresa para su -Cuota mensual por uso del software contable

funcionamiento

- Sueldos de los ingenieros en sistemas

-Equipo tecnoldgico

- Cuota adicional por mantenimiento preventivo

- Pago extra por solicitud de médulos adicionales a los preestablecidos

Elaborado por: El Autor




3.3.2. Mapa de empatia

¢ QUE PIENSA Y SIENTE?

El servicio debe ser de facil comprension
y amigable con el cliente.

El costo debe ser asequible.

El servicio debe disefarse de acuerdo a
las necesidades del cliente.

; QUE OYE? ,
¢«Q ¢ QUE VE?

Es importante manejar la
informacion financiera a través
de un sistema contable.

Servicios similares al
ofertado a un precio

elevado.
El avance tecnoldgico ha

permitido optimizar procesos,
generando un mayor rédito
econdmico.

Elevados costos por
instalaciones de software.

¢ QUE DICE Y HACE?

Busca servicios que optimicen procesos y
recursos a un bajo costo en el mercado.

ESFUERZOS RESULTADOS

Adquirir un servicio en linea que permita

mantener las transacciones e informacién
Gasto innecesario para el giro del negocio. contable al dia.

Servicio que no alcanza las expectativas.




3.3.3. Descripcion de los elementos CANVAS

3.3.3.1. Segmento de clientes

¢Para quién creamos valor?

El proyecto de emprendimiento crea valor para el sector comercial,
especificamente a los locales que se dedican a la compra y venta de ropa y

calzado de la ciudad de Ibarra.
¢Cuales son nuestros clientes mas importantes?

El estudio se enfocard principalmente en los 128 locales comerciales dedicados
a la compra y venta de ropa y calzado ubicados en la ciudad de Ibarra. Sin
embargo, en la medida que la empresa vaya creciendo se implementaran ajustes
en el sistema que permitan abarcar varias clases de mercado, con el fin de

cumplir las necesidades de los clientes y potenciar la empresa.

3.3.3.2. Propuesta de Valor

¢, Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?

El sistema contable ofertado, sera amigable y flexible ya que se tomaré en cuenta
la peticion del cliente, es decir, tendra la oportunidad de personalizar varias de
las funciones del sistema contable, en base a sus necesidades. Ademas, estas
funciones contables contaran con el apego a normas NIC y NIIF para las
Mipymes; con todo esto el cliente logrard administrar adecuadamente su

negocio.
¢, Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

En primer lugar, se ha tomado en cuenta que dentro del sector comercial no
todos cuentan con formacién en el manejo de la tecnologia y aspectos contables,
es por ello que se programara capacitaciones para el correcto manejo del
sistema, asi como también de la lectura de estados financieros; otro problema
importante es el manejo inadecuado del inventario, por ende, se decidié hacer
hincapié en el tema, ya que las empresas a nivel local no lo llevan de manera

adecuada.



Se conoce que el mantener un inventario controlado, vigilado y ordenado, tiene
como finalidad distribuir y abastecer de forma adecuada el material del que se
dispone; evitando ademas un sinnimero de problemas en los locales como es el

desabastecimiento de mercaderia, robo o0 merma.
¢, Qué necesidades de los clientes satisfacemos?

A través del modelo de negocio el cliente podra adquirir el servicio de una
manera rapida, eficaz y sobre todo al alcance de su bolsillo. Sin necesidad de
instalaciones complejas, ni inversion extra por el servicio de mantenimiento del

mismo.

¢ Qué paquete de productos o servicios ofrecemos a cada segmento de

mercado?

La idea principal es satisfacer las distintas necesidades que presentan las
empresas, por ende, se ha establecido elaborar un sistema amigable, flexible,
gue permita personalizar varias funciones del mismo en base a la necesidad del
cliente. Para ello, estara compuesto por 13 mddulos, que permitird manejar
cuentas contables, generar facturas, ademas permitira el manejo de inventario,
registro de transacciones diarias, ingresos y egresos de caja, roles de pago,
almacenamiento de documentos, generacion de reportes financieros, manejo de

proveedores y cuentas por pagar.

Cabe destacar que, al ser un servicio prestado por parte de la empresa, la misma
realizara los mantenimientos necesarios para el adecuado funcionamiento del
sistema sin embargo habra muchas excepciones ya que los mantenimientos se
realizardn en un tiempo determinado, sin embargo, si el cliente desea realizar

mayor nimero de mantenimientos eso tendra un costo adicional.

3.3.3.3. Relacién con los clientes
¢ Qué tipo de relacion esperan los diferentes segmentos de mercado?

Se mantendrd una relacion directa con los clientes o socios claves, siendo esta
cordial, profesional, democratica, comoda, clara y sin complicaciones. De tal

modo, que se ha estipulado como politica empresarial, la libertad del cliente a



elegir sus preferencias y por ello el cliente podra cancelar su suscripcion o

contrato en el momento que €l lo desee.

¢ Qué tipo de relaciones hemos establecido?

La relacion serd estrictamente directa y personal ya que los clientes se
contactaran directamente con la empresa para conseguir la propuesta de valor,
ya sea cara a cara 0 por via telefonica. Ademas se mantendra un relacién
individualizada, ya que cada cliente tendra la posibilidad de adquirir un servicio

personalizado, acorde a sus necesidades.

¢,Cudl es su coste?

El costo que mantendra activa la relacion con los clientes y su adquisicion,
incluira el pago mensual del asesor contable, tecnoldgico, asi como de los costos
gue implicaran las visitas insitu del personal para la oferta del servicio. Tomando
en cuenta los aspectos ya mencionados, se invertira un total de $535 mensuales,

mismos que se detalla en la siguiente tabla:

Recursos Precio Mensualizado
Asesor contable $250
Asesor tecnolégico $250
Combustible $20
Publicidad (afiches) $15
TOTAL $535

Elaborado por: El Autor
¢Como se integran en nuestro modelo de negocio?

Los clientes seran considerados como la parte fundamental del proyecto ya que
sin clientes no existiria la propuesta, por ello, en vista a que el proyecto se dirigio
al sector comercial se decidio establecer el modelo de negocio y software as a
service, ya que mediante este modelo se evitara al cliente realizar grandes
inversiones en software o hardware que implique un periodo de amortizacién y

en consecuencia se podran optimizar recursos.



3.3.3.4. Canales

¢, Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

Los canales que se utilizaran principalmente seran los que se mencionan a

continuacion:
- Canales de venta

Se utilizara el canal de venta directo, es decir, se mantendra la comunicacion
entre el fabricante y el cliente final de forma personal, debido a que existen
personas que prefieren conocer mas de cerca el servicio, en donde la empresa
es la que se encargara de indicar las caracteristicas del mismo, de la promocion
y poder de convencimiento hacia los potenciales clientes, y no sélo llegar a
satisfacer las necesidades, sino, también llegar a superar las expectativas de la

clientela.

Ademas, se utilizara el canal de ventas online, ya que, debido a la popularizacion
de Internet en la Gltima década, las redes sociales han tomado protagonismo en
el dia a dia de las personas, llegando a ganar su total atencion. Es por esto, que
es imprescindible que la empresa tenga presencia en estos canales digitales
para construir comunidades alrededor de la marca, ganar atencion de clientes

potenciales y convertir las redes sociales en canales de generacion de ventas.
- Canales de comunicacién

El soporte mediante el que se transmitira la informacion del servicio del sistema
contable, sera a través de internet, especificamente en redes sociales, sobre
todo para estrechar la relacion con el cliente, ya que las redes sociales permiten

interaccionar de manera directa con el mismo.
- Canales de distribucién

Se utilizara el canal de distribucion directo ya que la empresa seré la encargada
de hacer llegar el servicio al consumidor, sin la necesidad de intervencion de

intermediarios o terceras personas.

¢ Como establecemos actualmente el contacto con los clientes?



Debido a la situacion de la pandemia se ha visto la obligacion de tener un
contacto virtual, es decir, por reuniones a través de varias plataformas y a su vez

por llamadas telefénicas o via wpp.
¢, Como se conjugan nuestros canales?

Con el fin de mantener la tendencia de la innovacion tecnolégica a nivel mundial,
nuestros canales son principalmente redes sociales lo que mayormente se utiliza
para promocionar un producto o servicio y también sirven para establecer

vinculos directos con los duefios de los locales comerciales.
¢, Cuales tienen mejores resultados?

En la actualidad las redes sociales son el medio que comunmente se utiliza para
satisfacer cada una de las necesidades de los clientes eso si, todo instrumento
de promocién tiene sus ventajas y desventajas, sin embargo, debido a las

circunstancias actuales se aplicara todo de manera virtual.

¢,Cuales son mas rentables?

En relacion a nuestro modelo de negocio el principal canal serd el Internet,
especificamente las redes sociales ya que ayudaran a llegar a mas clientes y
permitird que los mismos logren adquirir de manera segura y efectiva nuestro

sistema contable.
¢,Como se integran en las actividades diarias de los clientes?

La idea de negocio formara parte del diario vivir de los duefios de los locales
comerciales ya que trabajaran de la mano con el sistema contable cuando
realicen sus ventas o compras y demas transacciones, permitiendo optimizar

tiempo y recursos.

3.3.3.5. Fuentes de ingresos

¢Por qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes?

El valor que se cobrard de manera mensual ser4 de aproximadamente $50 por
brindar el servicio del sistema contable y se lo facilitara a través de un enlace

URL, permitiendo un facil y a la vez seguro acceso al mismo. Se ha fijado el valor



econdémico mencionado, ya que se considera un precio accesible al alcance de

nuestros clientes.

¢ Por qué pagan actualmente?

Muchos de los clientes hacia los cuales se quiere dirigir no cuentan con un
sistema contable debido al alto costo que esto implica, ademas del nivel de

ventas que se mantiene.
¢,Coémo pagan actualmente?

Debido a que muchos de los clientes no cuentan con un sistema contable no

pagan por este servicio.
¢, Coémo les gustaria pagar?

Se pretende que los pagos se realicen de manera virtual a través de
transferencias bancarias, para evitar el contacto directo, debido a la actual

situacion de salud del pais y el mundo.
¢,Cuénto reportan las diferentes fuentes de ingresos al total de ingresos?

Las diferentes fuentes de ingresos seran el pilar fundamental para generar

ingresos a la empresa la cual tendra que sustentar varios gastos importantes.

3.3.3.6. Actores clave

¢, Quiénes son nuestros socios clave?

El estudio se ha enfocado principalmente en los duefios de tiendas dedicadas a
la compra y venta de ropa y calzado, considerandolos como clientes potenciales

y a la vez socios clave.

¢ Quiénes son nuestros proveedores clave?
-Capacitadores Contables

-Técnicos en software contable

¢, Qué recursos clave adquirimos a nuestros socios?

Sus requerimientos y necesidades para poder gestionar de mejor manera sus

respectivos negocios.



¢, Qué actividades clave realizan los socios?

Se dedican a la compra y venta de ropa y calzado

3.3.3.7. Actividades clave
¢, Qué actividades clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de

distribucion, relaciones con clientes y fuentes de ingresos?

La puesta en marcha de la idea de negocio, se enfoca en conocer en primera
instancia los gustos y preferencias del segmento de mercado al cual nos
enfocamos. En cuanto a canales de distribucién, nos hemos propuesto difundir
la informacion del sistema contable a través de redes sociales y afiches
informativos, con respecto a la relacion con los clientes, como ya se ha venido
mencionando se pretenderd mantener una relacion directa entre cliente-
empresa, siempre precautelando el respeto para de cierta manera conocer la

predisposicion a adquirir o no el servicio.

3.3.3.8. Recursos clave
¢, Qué recursos clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de

distribucién, relaciones con clientes y fuentes de ingresos?
Recursos Fisicos:

Infraestructura con la cual contara la empresa para desarrollar sus diversas

actividades

Recursos humanos:
Capacitadores del area contable
Ingenieros en sistemas
Recursos tecnoldgicos:
Computadores, Laptops
Software Contable

Recursos Econdmicos:



Sueldo personal

Sueldos de los ingenieros en sistemas

3.3.3.9. Estructura de Costes
¢, Cuales son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de

negocio?

El valor de la infraestructura con la cual contara la empresa para desarrollar las
diferentes actividades. Ademas, el sueldo de los ingenieros en sistemas que se
encargaran de la parte tecnolégica del desarrollo y mantenimiento del sistema

contable como tal.

¢,Cudles son los recursos clave mas caros?

Sueldo de los ingenieros en sistemas

Infraestructura con la cual contara la empresa

Equipo tecnolégico

¢,Cuales son las actividades clave mas caras?

- Disefio del sistema contable con facilidades de uso para los clientes

- Contratacion de los capacitadores que ayudaran a mejorar y optimizar el uso

del sistema contable

3.4.Estudio de mercado
3.4.1. Disefio de lainvestigacion de mercados

La investigacion de mercado especifica la informaciéon que se requiere para
analizar estos temas, disefia las técnicas para recabar informacion, dirige a
aplicar el proceso de recopilacién de datos, analiza los resultados y comunica
sus hallazgos e implicaciones. Por ende, el presente proyecto utilizara el tipo de
investigacion cuantitativa ya que es una forma de aproximacion sistematica al
estudio de la realidad; se apoya en categorias numéricas y permite realizar el
andlisis de fendmenos a través de diferentes formas estadisticas como lo

menciona Mousalli (2017) en su estudio.



Con este sustento se puede afirmar que, a través de la realizacion de la encuesta
respectiva hacia los duefos de los locales comerciales dedicados a la compray
venta de ropa y calzado, se determinara las necesidades que presentan los
diferentes negocios y en base a estos resultados, se ofertara un sistema contable
de facil manejo y que contemple y satisfaga las necesidades encontradas en la
poblacion en estudio, a través del manejo ordenado de las diferentes
operaciones contables; ademés se determinara si existe la voluntad o no por

parte de los duefios de los locales comerciales de adquirir el producto ofertado.

Tabla 5. Matriz de Variables

OBJETIVO OBJETIVOS VARIABLE | INDICADORE | TECNICA

GENERAL ESPECIFICOS | S S

Conocer las | Determinar el | Demanda -Clientes Encuestas

necesidades y | volumen de la potenciales al

requerimiento | demanda y -Cantidad segmento

s de los | futuros clientes demandada del

locales mercado

comerciales

relacionados

con ropa Yy -Términos de

calzado a Negociacion

traves del -Nivel de

desarrollo de Aceptacion

un estudio de

mercado.
Conocer acerca | Oferta Promociones Encuestas
de la de la | al
competencia competencia segmento
directa con de
relacion al mercado
sistema
contable




Identificar  las | Producto Caracteristicas | Encuestas
estrategias del Producto al
publicitarias Estrategias segmento
idoneas  para Publicitarias de
promocionar el mercado
producto
Determinar el | Precio Precio del | Encuesta
nivel de poder producto
adquisitivo  por Formas de
parte de los Pago
clientes Precio actual

de la

competencia
Identificar el | Plaza Afluencia  de | Encuestas
lugar adecuado personas al
para establecer Pagina Web- | segmento
el punto de Redes de
comercializacio Sociales mercado
n
Elaborar Promocién | Temporalidad | Entrevistas
estrategias de a los
descuento y duefios de
promocion  en los locales
fechas comerciale
importantes S

Canales de

Difusion Encuestas

al

Promociones

segmento




del

mercado
Elaborado por: El Autor
3.4.2. Segmentacion de mercados
Tabla 6. Segmentacion de mercados
Demogréfica Geografica Psicogréfica Conductual
Edad Pais Personalidad Busqueda del
Rango Ecuador Carismatico beneficio
comprendido Entusiasta Convencer y
desde los 23 Perseverante vender el
afnos hasta los Enigmatico servicio del
65 Negativo sistema contable
al cliente vy
orientar el
beneficio hacia
las dos partes.
Nivel Educativo | Region Estilos de Vida | Ocasion de
Béasica General | Sierra Comprador compra
Bachillerato Compulsivo Siempre
Superior Ocasionalmente | Rara Vez
Rara Vez Ocasionalmente
Nunca Nunca
Siempre
Etnia Ciudad Valores Fidelidad a la
Blanco Ibarra Responsabilidad | marca
Mestizo Honestidad Ofrecer
Afroecuatoriano Perseverancia promociones y
Indigena descuentos en
épocas
especiales
Genero Provincia Actitudes




Demografica Geografica Psicografica Conductual
Masculino Imbabura Amable
Femenino Empético
Alegre
Triste
Estado Civil Intereses
Casado Tener una vida
Divorciado estable
Unidn Libre Ganar dinero en
Viudo la medida en la
Soltero gue se pueda

Elaborado por: El Autor

34.3. Clientes
Los clientes que se han establecido para la puesta en marcha del
emprendimiento son los 96 locales comerciales dedicados a la compra y
venta de ropa y calzado todo esto segun el ultimo catastro de actividades
econdmicas publicado en la pagina del Municipio de Ibarra; cabe recalcar que
para esto se tomd en cuenta a la poblacion econémicamente activa (PEA) del

canton Ibarra la cual esta en condicion de compra.

El precio por la adquisicion del software contable sera muy accesible ya que
debido a la situacién econdmica actual que se vive a causa de la pandemia
hace que se realicen ajustes con respecto al precio de adquisicion del servicio

por ende se establecera una relacion amigable y justa para las dos partes.
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Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas

Carrera de Contabilidad y Auditoria

ENCUESTA SOBRE LA CREACION DE UN SISTEMA CONTABLE PARA

LAS MIPYMES DEL SECTOR COMERCIAL

El objetivo del presente proyecto es recopilar la informacién necesaria para de

esta manera conocer la predisposicién de adquirir o no el servicio del sistema

contable por parte de los duefios de los locales comerciales dedicados a la

compra y venta de ropa y calzado

Su participacion es voluntaria, por lo cual usted podra retirarse en cualquier

momento si lo desea.

INSTRUCCIONES

Conteste las siguientes preguntas con responsabilidad y honestidad.

Marque con una X la respuesta correcta

Datos Personales

Edad:

23-35

Género:

36-45

46-55

56-65




Masculino Femenino

Cargo que desempefia en el negocio:

Gerente/Propietario Administrador Empleado
Usted es:
Comerciante Productor Ambos

Numero de empleados con los que cuenta el negocio:

1-3 4-6 Mas de 6

Volumen de transacciones diarias:

1-10 11-20 Mas de 20

Que tiempo lleva en el mercado:

Nuevo negocio corto tiempo largo tiempo

Cuales son sus principales rubros de venta:

Calzado Ropa Ambos Bisuteria

PREGUNTAS

1.- ¢ Actualmente posee su negocio un sistema contable?
Si |:|

No ]

2.- ¢ Con que tipo de sistema contable cuenta la empresa? ¢ Y qué empresa es

la encargada de brindarle el servicio?
Manual [ ]
Sistematizado |:|
Semisistematizado |:|

3.- ¢ El sistema que actualmente posee la empresa satisface las necesidades de

la informacioén contable?



si[ ]
No [ ]

4.- ¢ Mantiene usted un registro de todos los ingresos y gastos?
si L]

No |:|

5.- ¢ Registra usted todos los pagos a proveedores?

Si |:|

No |:|

6.- ¢, Considera usted que la aplicacion de un sistema contable mejorara la

informacion financiera?

si [

No I:l

7.- ¢ De qué forma le gustaria contratar el servicio del sistema contable?
Acudiendo a su negocid___|

Acudiendo a una oficina|:|

Otro (Especifique)......................

8.- ¢ Por qué medios le gustaria conocer acerca del servicio del sistema

contable?

Redes Sociales|:|

Afiches [ ]
[]

Radio
Otro (Especifique) .........cccovvninne.n.

9.- ¢, Cual es el motivo por el cual no estaria dispuesto a adquirir el servicio del

sistema contable?



No lo considera importante

Ya posee un sistema actual |:|

Otros (Especifique)..................

10.- ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar de manera mensual por adquirir el
servicio del sistema contable que incluye lo siguiente: ¢manejo de inventario,
facturacion electronica respaldada por el SRI, estados financieros, registro de
ingresos y gastos como principales caracteristicas?

11.- ¢ De qué manera le gustaria cancelar el valor por el servicio del sistema

contable?

Tarjeta de Crédito

U

Efectivo
Otro (Especifique).....................

12.- ¢ Si el sistema contable tendria estas caracteristicas manejo de inventario,
facturacion electronica respaldada por el SRI, estados financieros, registro de
ingresos y gastos usted estaria en condicion de adquirir el servicio?

si []
No [ ]



3.4.5. Resultados y discusion

Pregunta N°1

Gréfico 2. El negocio posee un sistema contable

1.-¢ Actualmente posee su negocio un
sistema contable?

mSi

= No

Fuente: Propia
Andlisis:

Dentro de esta pregunta se puede evidenciar que los negocios comerciales
dedicados a la compra y venta de ropa y calzado, en un 52% no poseen un
sistema contable, mientras que apenas con el 48% con una diferencia minima
poseen dicho sistema. Lo que se puede deducir, que la implementacion del
presente proyecto sera viable, ya que se lograra solucionar ciertas problematicas

a las que se encuentran expuestos los diferentes locales comerciales.



Pregunta N°2

Grafico 3. Tipo de sistemas contables con el que cuentan las empresas

2.-éCon que tipo de sistema contable
cuenta la empresa?

® Manual
M Sistematizado

m Semisistematizado

Fuente: Propia
Andlisis:

En base a la respuesta de la pregunta niumero 1, de los locales comerciales que
poseen un sistema contable, el 66% de ellos cuentan con un sistema contable
sistematizado, mientras que el 24% cuenta con un sistema manual y apenas el
10% cuentan con un sistema Semisistematizado. Por lo que se puede afirmar
gue en su mayoria existe aceptacion por los servicios sistematizados, ya que hoy
en dia la tecnologia ha sido una fuente importante y por ende el proyecto tendra
mayor aceptacion al ser completamente sistematizado.



Gréfico 4. Empresas encargadas de facilitar un sistema contable

2. Empresas encargadas de facilitar el
servicio

\\‘v

m Contifico = SAFI mNECTILUS TINI

Fuente: Propia
Andlisis:

Del 48% de la poblacion encuestada que mencion6 que su negocio si posee un
sistema contable, el 16,67% esta contratando el servicio de la empresa TINI,
seguido de SAFI con un 11,46%, Contifico con un 10, 42% vy finalmente
NECTILUS con un 9,38%. Es decir, Unicamente existen 4 empresas que brindan
el servicio de sistemas contables en la ciudad de Ibarra a locales comerciales.
Por lo tanto, es importante enfocarse en la competencia, conocer sus debilidades
para asi poder llegar a los clientes con una propuesta innovadora, que supere

las expectativas y que sobre todo cumpla con todas las necesidades.



Pregunta N°3

Grafico 5. El sistema contable con el que cuentan las empresas satisface las
necesidades

3.-¢El sistema contable que
actualmente posee la empresa
satisface las necesidades de la
informacion contable?

mSi

® No

Fuente: Propia
Andlisis:

De los locales comerciales que se hizo referencia a que, si poseen un sistema
contable, en base a satisfaccion de necesidades, el 86% mencion6 que si lo
hacen, mientras que el 14% del universo en estudio afirm6é que su sistema
contable que manejan no logra satisfacer las diferentes necesidades.
Evidentemente los sistemas contables que operan en la ciudad, en su mayoria
llegan a generar satisfaccion en el cliente, es por ello que se debe analizar sus
caracteristicas, para poder llegar a la poblacion en estudio con una propuesta
gue brinde o posea las mismas 0 mejores caracteristicas a un precio adecuado

tanto para el cliente como para el emprendedor.



Pregunta N°4

Grafico 6. Registro de ingresos y gastos

4.-é¢ Mantiene usted un registro de
todos los ingresos y gastos?

o Si

m No

Fuente: Propia
Andlisis:

Segun los datos recopilados se puede evidenciar que el 83% de la poblacién
encuestada menciona que si mantiene un registro de ingresos y gastos mientras
gue apenas un 17% menciona que no lleva este tipo de registro. Por lo que se
puede afirmar que un porcentaje aun importante dentro del sector comercial
(17%), no tiene conocimiento de la importancia de llevar una contabilidad para
registrar y resumir sus bienes y deudas de manera periédica, y que le permita
conocer el estado econémico de sus actividades, para una posterior toma de
decisiones con sus resultados, sean estos favorables o desfavorables.



Pregunta N°5

Grafico 7. Registro de pago a proveedores

5.-éRegistra usted todos los pagos a
proveedores?

mSi

mNo

Fuente: Propia
Andlisis:

Es importante destacar que todas las cuentas sean estas por cobrar o por pagar,
son un factor clave para cualquier negocio, sin embargo, segun datos
recopilados el 83% de la poblacion encuestada menciona que si registra los
pagos a proveedores mientras que el 17% no lo hace. Es decir, el 17% de locales
comerciales dedicados a la compra y venta de ropa y calzado tienen un riesgo
muy probable de quebrar, ya que si no se realiza un registro efectivo de las
cuentas por cobrar y cuentas por pagar, se pone en riesgo la estabilidad

financiera del negocio.



Pregunta N°6

Gréfico 8. Mejoramiento de la informacién financiera a través de un sistema
contable

6.-é Considera usted que la aplicacion
de un sistema contable mejorara la
informacion financiera?

W Sj

® No

Fuente: Propia

Analisis:

Segun los datos obtenidos de la poblacion encuestada refleja que el 100% de
los locales comerciales consideran importante la aplicacion de un sistema

contable para mejorar la informacion financiera.



Pregunta N°7

Gréafico 9. Forma de contrato del servicio

7.-éDe qué forma le gustaria
contratar el servicio del sistema
contable?

B Acudiendo a su negocio
B Acudiendo a una oficina

m Otro(Especifique)

Fuente: Propia
Analisis:

Dentro de esta pregunta se puede evidenciar que de la poblacién encuestadael
79% le gustaria que acudan a su negocio personalmente para obtener
informacion y contratar el servicio del sistema contable; mientras el 17% acudiria
a una oficina y apenas el 4% lo contrataria de otra manera. Con estos resultados
se deduce que la forma mas aceptable para el cierre de contratos sera
acudiendo personalmente a los diferentes locales comerciales, identificando sus

necesidades y realizando un sistema acorde a las mismas.



Pregunta N°8

Gréfico 10. Estrategias de comercializacion del servicio

8.-¢éPor qué medios le gustaria
conocer acerca del servicio del
sistema contable

M Redes Sociales
m Afiches
m Radio

Otro(Especifique)

Fuente: Propia
Analisis:

Debido a la popularizacién de Internet en los ultimos afios, las redes sociales
han tomado protagonismo en el dia a dia de las personas, llegando a ganar su
total atencion, y como resultado evidente de ello se puede observar claramente
gue al 83% de la poblacién encuestada le gustaria conocer informacion del
servicio del sistema contable a través de redes sociales, mientras que al 11% les
gustaria conocer de otra forma (TV); el 4% a través de radio y el 2% por medio
de afiches. Entonces se puede asegurar que es imprescindible que la empresa
tenga presencia en estos canales digitales para ganar la atencién de posibles
clientes potenciales y convertir a las redes sociales en un canal de generacion

de ventas.



Pregunta N°9

Gréfico 11. Motivo de negacion hacia el servicio

9.-é Cual es el motivo por el cual no
estaria dipuesto a adquirir el servicio
del sistema contable?

M No lo considera importante
M Ya posee un sistema actual

m Otros(Especifique)

Fuente: Propia
Analisis:

El 46% de los locales comerciales no estarian dispuestos a adquirir el servicio
del sistema contable debido a otros motivos tales como el precio,
desconocimiento entre otros; mientras que el 44% asegura que no loadquiririan
porque ya poseen uno Yy solo el 10% no lo considera importante. Con esta
informacion para la puesta en marcha del emprendimiento es fundamental iniciar
con una fase de capacitacion en donde se brinde informacion relevante de como
el sistema contable contribuira a mantener y mejorar la informacion contable de
los diferentes negocios comerciales, ademas de ofrecerle al cliente un servicio a

un precio relativamente cémodo.



Pregunta N°10

Grafico 12. Estimacion del precio mensual

10.- ¢Cuanto estaria dispuesto a
pagar de manera mensual por
adquirir el servicio del sistema

contable que incluye lo...

= Menos de $50
m $50-100

‘ / Mas de $100

No pagarian

Fuente: Propia
Analisis:

Segun la poblacion encuestada con respecto a esta pregunta se refleja que el
81% de los locales comerciales estarian dispuestos a adquirir el servicio del
sistema contable por un valor mensual aproximado entre un intervalo de 50-100
dolares; mientras que el 11% pagarian menos de 50$ por este servicio; No
obstante, un 6% adquiriria este servicio por un monto superior a $100 y solo el
2% no pagaria por este servicio. Estos datos son realmente importantes sobre
todo para la estimacion del precio, ya que se conoce que los clientes en su gran
mayoria estaran dispuestos a pagar por un servicio contable, sin embargo, esel

precio el gue influira directamente en la aceptacion o rechazo de la propuesta.



Pregunta N°11
Gréfico 13. Forma de pago por el servicio
11.-¢De qué manera le gustaria

cancelar el valor por el servicio del
sistema contable?

' 10% 13%

M Tarjeta de Crédito
m Efectivo

m Otro(Especifique)

Fuente: Propia
Analisis:

Segun los datos recopilados de la poblacién encuestada, el 77% cancelaria el
valor mensual en efectivo mientras que el 13% lo haria con tarjeta de crédito y
solo el 10% lo harian de otra manera. Es importante conocer la forma de pago a
la cual estarian dispuestos a acceder los clientes, para poder de cierta manera
llegar a un consenso y determinar la mejor forma de pago por el servicio
prestado, o de cierta forma dar flexibilidad de eleccion al cliente en lo referente

a la forma de pago, para que asi no se sienta incomodo o inconforme.



Pregunta N°12

Grafico 14. Aceptacion del servicio propuesto

12.-¢Si el sistema contable tendria
estas caracteristicas:manejo de

inventario, facturacion electronica
respaldada por el SRI, estados...

M Si

= No

Fuente: Propia
Andlisis:

Segun los datos recopilados de la poblacion encuestada en esta pregunta se
refleja que la gran mayoria de locales comerciales (92%) estarian dispuestos a
adquirir el servicio del sistema contable y apenas el 8% no lo adquiririan. Por lo
gue se puede afirmar que el proyecto tiene viabilidad y es aceptado por la
poblacién en estudio.

3.4.6. Analisis de la demanda
Tras realizar la estimacion de la demanda por el método de investigacién de
mercado, se obtiene que la cantidad demandada para la presente propuesta es
de 50 locales comerciales dedicados a la compra y venta de ropa y calzado
ubicados en la ciudad de Ibarra. Para la obtencién del mencionado resultado, se
tiene como base el instrumento aplicado a la poblacion en estudio, de donde se
obtuvo como resultado de la pregunta 1 que el 52% de los locales comerciales
no disponen de un sistema contable, porcentaje considerado importante para el

calculo de la necesidad.

Ademas, una vez explicada las caracteristicas del sistema contable, se obtuvo
como resultado de la pregunta nimero 12 que el 92% de las personas en

mencidn estarian en condicion de adquirir el servicio, lo que sirvio como base



para el célculo del deseo por parte de los encuestados. Mientras que en la
pregunta nimero 10, el 81% de personas estarian dispuestas a adquirir el
servicio a un precio que va desde los 50 a los 100 dolares. Para el célculo de la
necesidad, deseo y demanda respectiva se toma en cuenta la poblacion finita y
se multiplica por los porcentajes ya mencionados, obteniendo los resultados que

se exponen en la siguiente tabla:

Tabla 7. Estimacion de la demanda en locales comerciales

Estimacion de la demanda por el método de ratios en cadena o de

investigacion de mercado

Poblacion | 128 Locales comerciales dedicados a la compra y venta de ropa
finita y calzado en la ciudad de Ibarra

Necesidad | Locales comerciales de ropa y calzado que no 67

poseen un sistema contable

Deseo Personas que sus locales comerciales dedicados a | 61
la compra y venta de ropa y calzado, no poseen un
sistema contable y que estarian en condicién de

adquirir el servicio

Demanda Personas que sus locales comerciales dedicados a | 50
Potencial la compra y venta de ropa y calzado, no poseen un
sistema contable y estarian en condicion de adquirir
el servicio a un precio de entre 50 a 100 dolares por

el sistema contable

Tabla 8. Demanda potencial anual por servicios

Tipo de | Unidades Mensual Unidades Anual
servicio

Basico 25u 300u

Premium 25u 300u

TOTAL 50u 600u

La demanda potencial anual por servicios es de 600 unidades, ya que de las 50u

se decidio distribuir 25u para el servicio basico y 25u para el servicio Premium,



esto de manera mensual, para convertirla a anual se procedio a multiplicar las
unidades mensuales por los doce meses del afio, obteniendo 300u para el

servicio basico y 300u para el Premium.

Tabla 9. Demanda potencial anual en dolares

Tipo de | Precio Mensual Precio Anual
servicio
Basico $25 $300
Premium $55 $660
TOTAL $80 $960
Basico $90.000

Premium $198000

Demanda Potencial Anual $288.000

La demanda potencial anual en dolares es de $288.000, esto se obtiene del
célculo del intervalo del precio mensual al cual se ha asignado cada servicio que
es de $25 el basico y $55 el Premium, dando un total de $80, a este valor se lo
convierte en un precio anual obteniendo un total de $960 como se lo detalla en
la tabla expuesta. Previamente se ha calculado la demanda potencial en
unidades o servicios anuales, tomando estos valores se procede a realizar el
célculo matematico y se obtiene un valor de $90.000 para el servicio basico y

$198.000 para el Premium, consiguiendo un total de $288.000.

3.4.7. Analisis de la oferta
Para el andlisis de la oferta del estudio, se ha tomado en cuenta la pregunta 1
del instrumento, en donde se obtuvo como resultado que el 48% de la poblacion
encuestada si posee un sistema contable, sin embargo, el 14% de la misma, no
se encuentra satisfecha con el sistema que posee en la actualidad. Dentro de los
principales sistemas contables considerados como competencia dentro del

mercado son los siguientes:



Tabla 10. Oferta Anual en unidades o servicios

Fuente: (Pico & Nufez, 2018)
Elaborador por: El Autor

Sistemas Precio
Contables S. Basico |Precio Mensual |S. Premium | Mensual
Contifico 4 50 6 55
SAFI 6 75 5 100
NECTILUS 4 70 5 95
TINI 5 50 11 60
TOTAL 19 245 27 310
Oferta Anual 552

Como se puede evidenciar en la tabla, en la ciudad de Ibarra operan cuatro

sistemas contables, sin embargo, sus mensualidades son elevadas, lo que

representa un gasto importante para el sector comercial al cual se dirige el

presente proyecto. Es por ello, que se ha enfatizado en proponer un sistema

contable sistematizado, acorde a las necesidades de los clientes y poder de esta

manera, promover el sector comercial. Tomando en cuenta las empresas de la

competencia ofertan mensualmente en total 46 servicios entre el bésico y

Premium, entonces, la oferta anual es de 552 servicios o unidades.

Tabla 11. Determinacién de la Oferta anual en doélares

Fuente: (Pico & Nufiez, 2018)
Elaborador por: El Autor

Sistemas S.

Contables S. Béasico Precio Anual | Premium |Precio Anual
$ $

Contifico 48| 28.800,00 72147.520,00
$ $

SAFI 72|64.800,00 60| 72.000,00
$ $

NECTILUS 481 40.320,00 60|68.400,00
$ $

TINI 60| 36.000,00 132{95.040,00
$ $

TOTAL 2281169.920,00 324|282.960,00

OFERTA

ANUAL $452.880,00




La oferta estimada en délares es de $452.800 como se puede evidenciar en la
tabla expuesta, esto se obtiene del calculo del precio mensual por los 12 meses
gue tiene el afio y por el nUmero de locales comerciales que adquieren el servicio

de forma anual.

3.4.8. Demanda insatisfecha
Si se toma en cuenta que la demanda potencial anual en unidades o servicios
es de 600 como lo refleja la tabla 8, y la oferta anual es de 552 servicios, se
puede afirmar que la demanda insatisfecha es de 48 servicios anuales ya que es
el resultado de la resta entre la demanda y la oferta.

3.4.9. Estrategias de comercializacion

a) Producto

El servicio sera automatizado, ya que en la actualidad el factor tecnoldgico en
este tipo de servicios permite reducir costos y errores que conduce el proceso
contable manual, ademas reduce el tiempo y optimiza recursos, ya que nos
permite obtener informacion de los estados financieros de manera inmediata.

Las caracteristicas importantes a destacar del producto/servicio ofertado son:

- El servicio tendra constante actualizacion, evitando de esta manera fallos
y pérdida de tiempo.

- Mantendra incluido a sus moédulos uno de seguridad, garantizando de esta
manera al cliente la confianza sobre sus datos financieros vy
administrativos.

- El cliente tendra la posibilidad de elegir entre un servicio basico que
incluye 8 modulos o un servicio Premium que estara conformado por 13
maédulos.

- Tiene la capacidad de soporte de un usuario para el servicio basico y de
3 usuarios para el Premium, es decir, tendra una capacidad de expansion
de uso de hasta 100 usuarios de forma simultanea.

b) Precio



Como ya se pudo observar anteriormente, los precios que oferta la competencia
son elevados ya que en su mayoria oscilan entre 50 a 100 ddélares mensuales,
lo que representa un gasto considerable para la poblacion que se dedica a la
compra y venta de ropa y calzado. En vista a esta problematica, se ha visto la
necesidad de analizar en base a los resultados obtenidos en la encuesta
aplicada, en donde se obtuvo que los clientes estarian en la capacidad de pagar
de 50 a 100 délares mensuales. Sin embargo, se ha tomado en cuenta el costo
de produccién de los servicios contables mensuales que son de alrededor de
$80, este precio se lo ha distribuido para el servicio basico en $25 y para el
Premium un valor de $55, lo que resultaria factible para el sector comercial al
cual se ha dirigido el proyecto, ya que los clientes podrian pagar tranquilamente

y la empresa también podria ofertar el servicio a la par, sin complicaciones.

c) Plaza o canales de distribucién
- Se realizara publicidad a través de las redes sociales mas conocidas
- Se creara una pagina web para el conocimiento del cliente acerca del
servicio
- Ademas, se realizara visitas presenciales directamente con los clientes de
los locales comerciales que mostraron aceptacion del servicio.

d) Promocion
- En el momento de la suscripcion, estara activo un descuento del 10% en
el primero pago, sumado a otras promociones como, por ejemplo: 5% si
el cliente contrata el servicio por tres meses, 10% si el contrato es por seis
meses y un descuento del 15% si lo contrata por un afio completo.
- Se ofrecera descuentos especiales en temporadas festivas importantes
locales y nacionales.

Estudio técnico — administrativo



3.4.10. Analisis y determinacion de la localizacién 6ptimadel
proyecto
3.4.10.1. Macrolocalizacién

Grafico 15. Macrolocalizacion

Fuente: Google Maps
Autor: Alexis Maigua

3.4.10.2. Microlocalizacion
Tabla 12. Microlocalizacion

Factor Pe | Centro de | Centro de Ibarra | Centro de Ibarra
so |lbarra Calle | Calle Avenida | Calle Sanchez vy
Bolivar Atahualpa Cifuentes
Califica | Pe | Califica | Peso*C | Califica | Peso*C
cion S0 *| cion alif. cion alif.
Cal
if.
Equipami | 0.1 |4 0.6 |3 0.48 4 0.64
ento 6 4
Cercania [ 0.1 |5 08 |4 0.64 5 0.80
a los | 6 0
locales




comercial
es
Cercania | 0.2 |5 1 3 0.60 5 1

a

institucio
nes
financiera
S
Cercania [ 0.1 |5 0.8 |2 0.32 5 0.80
a

entidades
de control
IESS, SRI
Servicio 0.1 |5 08 |4 0.64 4 0.64
de

Internet
Servicios [ 0.1 |4 06 |4 0.64 4 0.64
Basicos 6 4
TOTAL 1 4.6 3.32 4.52

Fuente: El Autor

Con respecto al tema Microlocalizacién en la tabla anteriormente expuesta se
detallan los factores mas relevantes que se selecciond para determinar la
ubicacion exacta en la cual estara localizado el local del emprendimiento. Una
vez asignado la debida ponderacion a cada uno de los factores elegidos se
procede a multiplicar por la calificacion personal que se emitio y finalmente se

obtiene una ponderacion que permite elegir entre tres ubicaciones.

Finalmente, con una calificacion de 4.68 la ubicacion ideal del local del
emprendimiento debe estar en el centro de Ibarra exactamente en la calle Simon
Bolivar, cabe recalcar que esta ubicacion es la ideal por la cercania hacia los
organismos de control, asi como las instituciones financieras y de la misma

manera con respecto a los servicios basicos y de internet, adicionalmente los



centros comerciales que la hacen un punto de referencia y por ende la mejor

ubicacion estratégica.

3.4.11. Analisis y determinacion del tamafio 6ptimo de la
empresa

3.4.11.1. Mercado (Analisis de la Demanda insatisfecha)
El mercado al cual esta dirigido el presento proyecto son locales comerciales
dedicados a la compra y venta de ropa y calzado ubicadas en la ciudad de Ibarra,
de donde se calculo la demanda obteniendo un total de 50 locales, de alli se
procedio a analizar los sistemas contables que actualmente cubren el mercado
objetivo, obteniendo que son Unicamente 4 sistemas contables los que operan

en la ciudad, dirigidos a las pequefias y medianas empresas.

Entonces, estos sistemas contables lograrian cubrir un maximo de 46 clientes o
locales comerciales suponiendo que los mismos operen a un 100%. Por lo que
podria asegurarse que la demanda insatisfecha es de 4 locales comerciales que
tienen la necesidad de adquirir un sistema contable para su negocio y ademas

tienen la capacidad de pagar por el mismo de entre 50 a 100 délares.

3.4.11.2. Financiamiento
El proyecto se financiaria a través del aporte de socios que vayan en funciénde
mejora hacia el servicio del sistema contable. Considerando que el capital
suscrito es de $64.930 y la sociedad estara conformada por ocho profesionales
entre ellos contadores, economistas e ingenieros en sistemas y dada la

capacidad de los mismos de aportar la cantidad de $8.116,25 cada uno.

3.4.11.3. Capacidad Instalada

Un primer factor que puede limitar la capacidad instalada es la demanda
insatisfecha, ya que son locales comerciales a los cuales los ofertantes no logran
satisfacer las necesidades, por lo tanto, la empresa pretende cubrir la demanda
insatisfecha en su totalidad que es de 48 servicios anuales, sin embargo, la

capacidad instalada no depender& Unicamente de la demanda insatisfecha, sino



también de otros factores como: la capacidad de soporte de la nube y el

hardware, la infraestructura de la empresa y el personal.

En vista a que la demanda insatisfecha es muy reducida, y la capacidad de
soporte de la nube es amplia, asi como también los recursos financieros, se
decidi6 como empresa generar 50 servicios mensuales, l6gicamente esta
capacidad va de la mano con la infraestructura y el personal con el que contara

la misma para el desarrollo y procesamiento del servicio.

Se tomod esta decision en vista a la aceptacidon que existe por parte de los
clientes, ya que en la pregunta nimero 12 del instrumento, se obtuvo como
resultado que el 92% de la poblacion encuestada menciona que tienen eldeseo

de adquirir el servicio.

3.4.12. Ingenieria del proyecto

3.4.12.1. Distribucién de la planta
La empresa estara constituida por siete areas que son: sala de espera,
secretaria, gerencia, sala de reuniones, area de trabajo, bodega y bafios, se ha
considerado ocupar un area de 107m2 entre todas las areas mencionadas;
principalmente para utilizar el espacio de forma eficiente facilitando el flujo de
informacion y mejorando la comunicacién e interaccion entre trabajadores y
clientes. Siempre manteniendo las normas de bioseguridad y precautelando de

esta manera la seguridad del trabajador y del cliente.



3.4.12.2. Disefio planimétrico de la planta

Grafico 16. Disefio planimétrico de la planta
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Tabla 13. Requerimiento por areas

3.4.12.3. Reguerimientos por areas

PLANTA FISICA

No. Area Procesol/s que Numero | Requerimientos | Dimensiones Metros
se llevaran a de especificos cuadrados
cabo dentro del | personas del area
area que
trabajaran
en el area
1 Sala de P01-S01 Espera 0 Se requiere un 3,62%3,93 14,45 m2
Espera de cliente lugar
ambientado con
el respectivo
mobiliario de
oficina para la
comodidad de
los clientes
2 Areade | P02-S01 3 Se requiere las 3,22%3,22 19,32 m2
Trabajo | Supervisiony suficientes
Control del conexiones de
servicio del luz y el
sistema contable adecuado
P02-S02 cableado para la
Mantenimiento conexion a
del servicio y internet.
Ademas, dentro




adecuaciones de esta area
correspondientes debe haber 3
oficinas
personales para
cada ingeniero
informatico
3 Gerencia | P03-S01 1 Se necesita un 2,85*3,50 9,98 m2
Planificacion de lugar con
actividades - condiciones
P03-S02 Toma Optimas para
decisiones desarrollar
adecuados para reuniones, que
mejoras del cuente con
servicio, comodidad para
promociones y ejercer las
publicidad del diferentes
sistema actividades del
cargo
4 | Secretaria P04-S01 1 Se requiere un 3,26*2,92 8,9 m2
Atencién al espacio
cliente P04-S02 ambientado para
Agendamiento realizar
de citas actividades de
atencién al
cliente
5 Sala de P05-S01 0 Se necesita un 3,92*4.84 19,1 m2
Reuniones | Reuniones de lugar
negocios ambientado y
importantes equipado para
actividades
varias
6 Bodega | P06-S01 0 Se necesita un 2,30*2,79 6,50 m2
Almacenamiento lugar Optimo
de bienes de la para guardar
empresa equipos y
materiales de la
empresa
7 Bafos P07-S01 1 Se necesita un 2,04*2,80 5,71 m2
Necesidades lugar
Basicas ambientado con
los servicios
bésicos
necesarios

Fuente: El Autor

Con respecto al requerimiento por areas, en la presente tabla se puede observar
gue para algunos espacios como son sala de espera, de reuniones y bodega no
se contratara personal puesto que son areas que no requieren del mismo, ya que
por ser una empresa nueva en un inicio no se contratard el servicio de guardiania

para la sala de espera, mientras que la sala de reuniones la utilizaran todo el




personal que la requiera en donde se realizara capacitaciones, informes, entre
otras actividades que la empresa lo considere necesarias. En el caso de bodega
se delegara a una de las personas contratadas para manejar la misma, mas no

se requerira de personal adicional.

3.4.13. Identificacién y descripcién de los procesos

3.4.13.1. Caracterizacion y disefio del producto/servicio

Caracteristicas del servicio

Sistema contable amigable con el cliente que contara con las funciones
contables apegadas a las normas NIC y las NIIF para MIPYMES, dentro de este
sistema se encontraran varios modulos y dentro de estas varias funciones
adicionales que le permitiran al cliente satisfacer sus distintas necesidades con

respecto a su empresa.

Los usuarios principales son personales de tiendas de ropa y zapatos de

facturacion menor a los 300 mil délares anuales,
e Se asume que cuentan con acceso a internet en sus locales

e Se asume que cuentan con dispositivos para acceder como celulares,

tabletas o computadoras.

e Se asume que cuentan con las capacidades suficientes para manejar los

dispositivos.

e Se asume que parte del personal contratado o subcontratado tiene
conocimientos en contabilidad

Los usuarios que administraran los servidores del cliente deberan tener las

siguientes capacidades minimas
e Conocimiento de negocio del cliente
e Administracion de servidores

Ademas, un punto importante a tomar en cuenta es que en este sistema contable
el cliente podra tener la oportunidad de personalizar varias de las funciones del

sistema contable en base a lo que requiera su negocio.



El sistema contable contara con 13 mdédulos fijados por el cliente, ventas,
facturacion, facturacion electrénica, inventario, compras y proveedores, caja,
recursos humanos, gestion de documentos, contabilidad, reportes financieros,
ecommerce y reportes. Ademas, se incluirdn 2 modulos intrinsecos del sistema,

administracion y seguridades.

Los distintos médulos se orientaran en lo siguiente:

Ventas

El sistema permitira:

Generar cotizaciones

Aceptar cotizaciones

Registrar promociones

Registrar descuentos

Facturacion

El sistema permitira:

Generar factura manualmente

Generar factura desde una cotizacién aceptada

Autorizar facturas pendientes

Autorizar las retenciones pendientes

Registrar notas de crédito

Registrar retenciones de facturas

Autorizar las notas de crédito

Configurar valores tributarios de acuerdo a las politicas tributarias del SRI
El sistema manejara:

Los estados de pendiente, autorizada y eliminada para las facturas
Los estados de pendiente, autorizada y eliminada para lasretenciones

Los estados de pendiente, autorizada y eliminada para las notas de crédito



El sistema registrara transacciones contables cuando se autoricen las facturas
El sistema registrara y actualizara:

Transacciones contables cuando se autoricen las retenciones
Transacciones contables cuando se autoricen las notas de crédito
Facturacion Electronica

El sistema permitira:

Transmitir facturas electrénicas al SRI

Transmitir retenciones electronicas al SRI

Transmitir notas de crédito electronicas al SRI

Registrar la firma electrénica autorizada

Inventario

El sistema asignara una codificacion Unica para cada producto
El sistema permitira:

Agregar etiquetas a los productos

Sub clasificar los productos

Compras y Proveedores

El sistema permitira registrar pagos pendientes a proveedores
El sistema gestionara tiempos de pago a proveedores

El sistema notificara:

A los usuarios pagos por vencer

Pagos vencidos

Caja

El sistema permitira:

Registrar gastos del dia



Registrar ingresos del dia

Realizar cierre de caja

Conciliar la caja chica con otras transacciones del dia
Registrar presupuestos de la empresa

Recursos Humanos

El sistema permitira:

Generar roles de pago para los empleados

Registrar gastos de los empleados

Generar nOminas y hojas de tiempo

Gestion de documentos

El sistema permitira enviar o recibir documentos electronicos
Contabilidad

El sistema permitira configurar el plan de cuentas contables del sistema para

cada usuario cliente

El sistema registrara las transacciones del dia de acuerdo a los principios

contables:
e Equidad
e Partida doble
e Empresa en marcha
Reportes financieros
El sistema permitira generar reportes financieros
e Estado de resultados
e Balance general
¢ Flujo de efectivo

Reportes



El sistema permitira:

Generar reportes

Medir el rendimiento de los empleados

Generar reportes de rendimiento de los empleados

Ecommerce

El sistema permitira:

Que los usuarios clientes se suscriban mensualmente al servicio

Que los usuarios clientes paguen con tarjeta de crédito o débito su suscripcion

manual

Registrar comprobantes de transferencias electronicas realizadas fuera del

sistema

Registrar compras en efectivo realizadas fuera del sistema
Administracion

El sistema permitira:

Personalizar las declaraciones

Personalizar los formularios

Personalizar los informes

Realizar actualizaciones

Seguridades

El sistema permitira:

Ingresar solo a usuarios autenticados por usuario y contrasefia
Guardar informacion solo a usuarios autorizados por rol

El sistema manejara seguridad por roles

El sistema mostrara a los usuarios solo los modulos autorizados por rol

Alcance del servicio



El servicio del sistema contable esta orientado hacia las empresas comerciales
como mercado objetivo sin embargo en la medida en la que la empresa vaya
creciendo se implementaran ajustes en el sistema que permitan abarcar varias
clases de mercado con el fin de cumplir con las necesidades de los clientes y de

esta manera potenciar la empresa.

En si el servicio del sistema contable que brindara la empresa hacia los clientes

sera el siguiente:

El sistema manejara cuentas contables, generacion de facturas, manejo de
inventario, registro de transacciones diarias, ingresos y egresos de caja, roles de
pago, almacenamiento de documentos, generacion de reportes financieros,

manejo de proveedores y cuentas por pagar.

El servicio que brindara la empresa estara orientado desde la peticién expresa
gue la hara el cliente como tal hasta la respectiva instalacién del software en el
computador del cliente. Cabe destacar que, al ser un servicio prestado por parte
de la empresa, la misma realizara los mantenimientos necesarios para el
adecuado funcionamiento del sistema sin embargo habrd muchas excepciones
ya que los mantenimientos se realizaran en un tiempo determinado sin embargo
si el cliente desea realizar mayor nUmero de mantenimientos eso tendra un costo
adicional, asi como también si el cliente desea afiadir opciones o médulos estos

a su vez tendran un valor adicional del normal.

Ademas, el cliente podra cancelar su suscripcion o contrato en el momento que
él lo desee ya gue son politicas de la empresa el dejarle la puerta abierta al

cliente de elegir sus preferencias.
Recursos que utilizara para ofrecer el servicio
El servicio del sistema contable utilizara los siguientes recursos:

Tabla 14. Recursos para el sistema contable

Cantidad Tipo de requerimiento Precio Unitario Precio Total
5 Computadores de escritorio | $470 $2350

1 Servicio de Internet $46,48/mes $557,76/afo

1 Servidor $747 $747




Cada instancia tendra las siguientes caracteristicas:

- 8GB de RAM
- 4 ndcleos virtuales de procesamiento

- Almacenamiento elastico (crece de acuerdo al consumo)

- 10 gigabits de rendimiento de red

Tipo de personal

Tabla 15. Requerimiento de personal

REQUERIMIENTO DE PERSONAL
Cantidad Cargo Perfil Principales Salario/
funciones persona
1 Ingeniero de Ingeniero con Control y $500
planta titulo de supervision del
tercer nivel servicio
2 Ingenieros Ingeniero con Mantenimiento $240
ocasionales titulo de
tercer nivel
1 Gerente Ingeniero con | Administracion, $400
titulo de toma de
tercer nivel decisiones y
adecuado manejo
de la empresa
1 Secretaria Titulo de Atencion al cliente, $200
tercer nivel agendamiento de
citas y manejo de
agenda de la
gerencia




1 Persona de Bachiller Limpieza de las $160
limpieza instalaciones de la

empresa

El personal sera altamente calificado para liderar la empresa, en un principio se
optara por requerir los servicios de un ingeniero en sistemas que laborard la
jornada normal de trabajo, mientras que los otros dos ingenieros seran
contratados bajo un servicio ocasional de dos veces por semana con una
duracion de dos horas diarias, especificamente dedicados al mantenimiento del

sistema sobre todo para brindar a la clientela un servicio garantizado.

Ademas, el personal de esta &rea sera un personal totalmente preparado no solo
en sistemas, sino con mencion en areas de este tipo para dar mayor soporte a
las inquietudes de los clientes entre las principales funciones que tendran estos
expertos seran las siguientes: blisqueda de nuevas actualizaciones tendencia a
nivel mundial, desarrollo de nuevos médulos y opciones para innovar el sistema,

servicio de soporte al cliente para incidencias reportadas.

3.4.13.2. Descripcion del proceso productivo o prestacion del

servicio
El servicio del sistema contable se brindara de la manera en la que el cliente
desee principalmente acudiendo a los negocios para dar detalles de lo que
contendrd el servicio y de las facilidades de pago, todo esto con el fin de
promocionar el servicio y de esta manera atraer a los clientes para la adquisiciéon

del mismo.

El servicio constara de varias partes dentro de las cuales destacan las siguientes:



Gréfico 17. Proceso productivo/prestacion del servicio

Peticidén expresa del Brindar informacion
cliente directamente al cliente

—> Cierre de contrato

Mantenimiento y

Desarrollo del sistema ——> . .
Actualizacion

—>|  Servicio de soporte

El punto principal para que el estudio sea factible es partir del andlisis de la
necesidad, en este caso como ya se ha analizado previamente, existen locales
comerciales que no poseen un sistema contable, asi como también existen
aguellos que poseen un sistema pero que no satisface las necesidades del
negocio. Entonces una vez identificado esta necesidad y previo la difusion de la
informacion del servicio ofertado, se espera a la peticion expresa del cliente, es
decir, el cliente solicitard un acercamiento al negocio para poder atender las
necesidades.

Posterior a ello, la empresa serd la encargada de acercarse directamente al
duefio o encargado del local comercial para brindar informacién necesaria del
servicio, para proceder a receptar los requerimientos del cliente y al cierre de
contrato. Y en base a la necesidad, proceder al desarrollo del sistema; una vez
que se ha desarrollado el sistema, el mismo requerira de constante
mantenimiento y actualizacidn para su correcto funcionamiento. Finalmente se
garantizara un servicio de soporte, a través del cual el cliente reportara
incidencias o fallos en el sistema y podra obtener una respuesta favorable e

inmediata por parte de la empresa.



3.4.14. Estructura organizativa y administrativa
3.4.14.1. Mision
Ser una empresa lider en servicios de sistemas contables a nivel nacional,
comprometida con los clientes y siempre dispuestos a brindar lo mejor en

innovaciones tecnoldgicas.

3.4.14.2. Visién
Para el aflo 2025 ser la Unica empresa en distribuir el servicio del sistema
contable con estandares de calidad a nivel internacional con el patrocinio de

Microsoft y google.

3.4.14.3. Politicas
Calidad

- La principal politica de calidad de la empresa se manifiesta mediante el firme
compromiso con los clientes de satisfacer plenamente sus requerimientos y
expectativas, para ello se garantizara el impulso a una cultura de calidad basada
en los principios de honestidad, liderazgo y desarrollo del recurso humano,

solidaridad, compromiso de mejora y seguridad en nuestras operaciones.

-Contar con un equipo humano competente y comprometido con la innovaciony

el mejoramiento continuo.

- Conseguir un compromiso permanente de mejora continua como norma de
conducta y proponer, y llevar a cabo, las acciones correctivas y preventivas que

pudieran ser necesarias.
Manejo Interno

-Continuamente esforzarnos en mejorar nuestros procesos internos y laeficacia
del sistema de gestion de calidad establecido y certificado de acuerdo con las

normas establecidas apropiadas.

Servicio al cliente

- Crear espacios en la que las opiniones de nuestros clientes sean el precedente

para nuestro 6ptimo desarrollo.



3.4.14.4. Valores

-Compromiso con el éxito del cliente: su éxito es nuestro éxito.

El cliente es el elemento mas importante de la empresa ya que con el apoyo de
€l a través de sus sugerencias, recomendacion entro otros la empresa dia a dia

mejora.
-Honestidad y confidencialidad.

La honestidad de los trabajadores de la empresa, asi como la confidencialidad
de la informacion de la empresa son dos factores importantes ya que de esta

manera se ven los valores humanos de un profesional y ser humano a la vez.
-Conocimientos y destrezas

Los miembros de la empresa estaran en capacidad de demostrar sus
conocimientos y destrezas con el fin de poner a disposicion de la empresa

personal calificado 6ptimo para el cargo.
-Comunicacion y trabajo en equipo.

Los miembros de la empresa mantendran una comunicacion efectiva y acorde
las necesidades de la empresa; el trabajo en equipo sera fundamental ya que
todos los miembros deberan velar por el bienestar de la compafiia.

-Orientacion a resultados.

Toda empresa se basa en los resultados que se obtengan a lo largo de un afio
calendario sin embargo en ese lapso de tiempo se podran desarrollar
modificaciones que vayan en beneficio de la empresa y de esta manera se

obtengan los resultados propuestos.
-lgualdad

Cada miembro de la empresa y de la misma manera los clientes gozaran de los
mismos derechos y beneficios, asi como también tendran sus respectivas

obligaciones que cumplir.



3.4.14.5. Marca e imagen corporativa

Grafico 18. Marca e imagen corporativa
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3.5.5.7. Diagramas de Flujo

DIAGNOSTICO DE
OPORTUNIDADES

Técnicos
informaticos

Técnicos
informaticos

Técnicos
informaticos

Técnicos
informaticos

PROCESOS DE CADENA
DE VALOR

A

Reporte de
incidencia por
parte del cliente

A 4

Registrar y
documentar
laincidencia

Buscar y preparar
la solucién hacia
la incidencia
reportada

Notificar y
restablecer el
servicio al
usuario

Cerrar la
incidencia




PROYECTOS

INICI

A 4

Solicitar el
proyecto por parte
delcliente

v

Receptar el
proyecto

Analizar los
reguerimientos
del proyecto
1

Gerente y
Técnicos
Informaticos

Gerente 'y
Técnicos
Informaticos

Aceptar
proyecto?

Sl

Desarrollar el
proyecto

Técnicos
Inférmatico
s

Fl



ACTUALIZACION

INICI
(0]

A 4

Técnicos
informaticos

Buscar nuevas
actualizaciones
tendencia a
nivel mundial

Técnicos
informaticos

Identificar si las

actualizaciones

encontradas son
viables para

nuestro sistema

cantahlo

Técnicos
informaticos

Instalar
actualizaciones
dentro del
sistema

Técnicos
informaticos

Realizar los
respectivos
cambios para el
uso del cliente

Fl




DESARROLLO

INICI
v
Analizar las
Técnicos actualizaciones
informatico tendencia a
s nivel rrrundial

Gerente y
Técnicos
Informético

Aceptar

Sl

Técnicos
Informatico

S

Impleméntar las
actualiXaciones
dentro del
sistema contable

Técnicos

Desafrollar
nuevosynodulos
y opciones para

innovar el

Informatico
s

Fl




CONTRATOS DE
ARRENDAMIENTO

Gerent

/

INICI

A 4

Calificar los
clientes
potenciales

Secretari /

Agendar pedidos

l

Gerent /

Técnicos /

Abordar los
requerimientos
del pedido

Informaticos

I N N

Técnicos

Presentar
propuesta

sy cliente

BN

informatico //

Analizar y
modificar la
propuesta
realizada

Gerent

Secretaria

Negociar y cerrar
el contrato de
arrendamiento del
servicio

¢ Acepta
los
términos y

A 4

Detallar la
adquisicién del
servicio
contratado

Fl

CONTRATO DE

ARRENDAMIEN
TO DEL

SER

FACTURA



FACTURACION

Secretaria

Secretaria

INICI

Receptar
pedidos

A

Emitir facturas

A 4

v

Gestionar el

cobro

Regiirar el
cobro de las
facturas,contabiliza
ry archivar
documentos

Fl

Factur



SOPORTE AL
CLIENTE

INICI

A

Reporte de
incidencia por
parte del cliente

A 4

Técnicos
informaticos

Registrar y
documentar
laincidencia

Técnicos
informaticos

Buscar y preparar
la solucién hacia
la incidencia
reportada

Técnicos
informaticos

Notificar y
restablecer el
servicio al
usuario

Técnicos
informaticos

Cerrar la
incidencia

Fl




3.5.5.8. Descripcion del diagrama de flujo

Tabla 16. Matriz aclaratoria del subproceso P03-S01

Proceso: P03 Gestion de Oportunidades del Negocio
Subproceso: | P03-S01 Diagnéstico de Oportunidades del
Negocio
Actividad Descripcién de la actividad | Responsable
Identificar la | Se identificara en primera | Gerente
oportunidad | instancia la necesidad ya que
de ella parte la oportunidad de
la empresa para llegar al nicho
de mercado.
Analizar la Una vez realizado el anterior | Gerente y
oportunidad | paso, se proseguira aanalizar | Técnicos

identificada

la clientela que tendra la
necesidad de adquirir un
sistema contable y ademas
estara en la capacidad de

pagar por el servicio.

Informaticos

Declinar

Oportunidad

Se precedera a calificar que
mercado tiene la
predisposicion de adquirir el
servicio al precio establecido
por la empresa, y se procede
a declinar aguellas
oportunidades que no son

viables para el proyecto.

Gerente y
Técnicos

Informaticos

Crear

Propuesta

Una identificada la
viabilidad del

procede al desarrollo de la

vez

proyecto, se

respectiva propuesta.

Técnicos

Informaticos




Tabla 17. Matriz aclaratoria del subproceso P03-S02

anteriormente expuestas

por parte del cliente.

Proceso: P03 Gestidon de Oportunidades del Negocio
Subproceso: | P03-S02 Proyectos
Actividad Descripcién de la Responsable
actividad
Solicitar el | EI cliente sera quien | Cliente
proyecto  por | muestre de manera
parte del | expresa el deseo de
cliente adquirir el servicio
ofertado.
Receptar el | Se receptara las | Secretaria
proyecto caracteristicas y
especificaciones
requeridas por parte  del
cliente.
Analizar los | Se analizara | Gerente y
requerimientos | detalladamente los | Técnicos
del proyecto requerimientos del cliente, | Informéticos
con el fin de satisfacer su
necesidad.
Desarrollar el | Se desarrollara el proyecto | Técnicos
proyecto con las especificaciones | Informéticos




Tabla 18. Matriz aclaratoria del subproceso P04-S01

Proceso: P04 Desarrollo
Subproceso: | P04-S01 Actualizacion
Actividad Descripcion de la Responsable
actividad

Buscar nuevas | Se realizara | Técnicos
actualizaciones | constantemente busqueda | Informaticos
y/o tendencias | de nuevas actualizaciones
a nivel mundial | que permita mejorar e

innovar el sistema.
Identificar silas | Se analizaran las | Técnicos
actualizaciones | actualizaciones Informéticos
encontrados encontradas, con el fin de
son viables | evaluar si son Optimas
para nuestro | para la implementacion
sistema dentro del sistema.
Instalar Se instalaran las | Técnicos
actualizaciones | actualizaciones Informaticos
dentro del | previamente evaluadas y
sistema compatibles con el

sistema.
Realizar los | Se aplicaran los | Técnicos
respectivos respectivos cambios | Informaticos

cambios para
el uso del

cliente

dentro del sistema para
proceder inmediatamente
a ponerlos a disposicion

del cliente.




Tabla 19. Matriz aclaratoria del subproceso P04-S02

Proceso: P04 Desarrollo
Subproceso: | P04-S02 Desarrollo
Actividad Descripcion de la Responsable
actividad
Analizar las | Se analizaran a detalle | Técnicos
actualizaciones | cada una de las | Informéaticos
tendencia a | actualizaciones
nivel mundial encontradas con el fin de
verificar su compatibilidad
con el servicio.
Implementar Se implementar4d las | Técnicos
las actualizaciones Informaticos
actualizaciones | requeridas, una  vez
dentro del | comprobada la
sistema compatibilidad de las
contable mismas.
Desarrollar Se desarrollara nuevos | Técnicos
nuevos maodulos y opciones, conla | Informaticos
maddulos y | finalidad de innovar el

opciones para
innovar el
sistema

contable

sistema contable e ir mas
alla de las expectativas del

cliente.

Tabla 20. Matriz aclaratoria del subproceso P05-S01

Proceso: P05 Ventas del Negocio
Subproceso: | P05-S01 Contratos de arrendamiento
Actividad Descripcién de la Responsable

actividad




Calificar los | Se identificard los clientes | Gerente
clientes potenciales, para proceder
potenciales a analizar sus necesidades
y poder llegar a ellos con
un servicio de calidad.
Agendar Se agendaran los | Secretaria
pedidos diferentes pedidos que se
realicen por parte de los
clientes.
Abordar los | Se analizaran cada uno de | Gerente
requerimientos | los requerimientos
del pedido propuestos por parte del
cliente.
Presentar Desarrollar una propuesta | Técnicos
propuesta y presentarla con el fin de | Informaticos
analizar su aceptacién o
rechazo
Analizar y | Se analizara y modificara la | Técnicos

modificar la

propuesta en base a los

Informéaticos y

propuesta cambios expuestos por el | cliente
realizada cliente.

Negociar y | Se negociard y se firmara | Gerente
cerrar el | los respectivos contratos

contrato de | para beneficio de las dos
arrendamiento | partes.

del servicio

Detallar la | A través de la factura se | Secretaria

adquisicién del
servicio

requerido

detallara el precio yvalores
adicionales dependiendo
de los requerimientos

solicitados.




Tabla 21. Matriz aclaratoria del subproceso P05-S02

Proceso: P05 Ventas del Negocio
Subproceso: | P05-S02 Facturacion
Actividad Descripcion de la Responsable
actividad
Receptar Se receptara los pedidos | Secretaria
pedidos de cada uno de los clientes
con sus respectivos
requerimientos.
Emitir facturas | Se emitiran las respectivas | Secretaria
facturas para posterior
cobro.
Gestionar Se gestionaran de manera | Secretaria
cobro adecuada los cobros a
corto y largo plazo. De
acuerdo a lineamientos
previamente establecidos.
Registrar el | Se registraran de manera | Secretaria

cobro de las
facturas,

contabilizar vy
archivar los

documentos

adecuada los cobros de las
respectivas facturas,
ademas se contabilizaran y

finalmente se archivaran.

Tabla 22. Matriz aclaratoria del subproceso P06-S01

Proceso: P06 Servicios de soporte
Subproceso: | P06-S01 Soporte al cliente
Actividad Descripcion de la Responsable
actividad
Reporte de | Se reportaran las | Cliente
incidencia respectivas incidencias o




fallos de manera adecuada

y ordenada.
Registrar y | Se registrara y | Técnicos
documentar la | documentara las | Informaticos
incidencia respectivas incidencias.
Buscar y | Una vez notificada, | Técnicos
preparar la | registrada y documentada | Informaticos
solucion hacia | la respectiva incidencia se
la incidencia | procederd a buscar y
reportada preparar la solucion idénea

para la incidencia

reportada.
Notificar y| Se notificara 'y  se| Técnicos
restablecer el | restableceréa el servicio una | Informaticos
servicio al | vez que se haya aplicado la
usuario respectiva solucion haciala

incidencia reportada.
Cerrar la Se cerrara el reporte de la | Técnicos
incidencia incidencia una vez se haya | Informéaticos

restablecido el servicio con

la solucién brindada.




3.5.5.9 Organigrama

Gréfico 19. Organigrama empresarial

=

3.5.5.10. Manual de funciones

Fuente: El Autor

Tabla 23. Manual de funciones: Gerente

Encabezado: Nombre la , MANUAL DE FUNCIONES,
empresa, Manual de funciones,
Logo de la empresa

Codificacion: MF

Version: 01

Fecha de Vigencia: 27/07/2021

Nombre del cargo: Gerente

Dependencia: Ninguna

Areas a su cargo: e Administrativa

Objetivo: Plantear y tomar las decisiones mas

adecuadas para el desarrollo 6ptimo de

la empresa.




Funciones Esenciales:

e Tomar decisiones

e Dar solucién a los problemas

internos

e Velar por el bienestar de la

empresa

e Plantear estrategias para la
convivencia dentro del entorno

laboral

Perfil del Cargo:

e Titulo de tercer nivel de carreras
afines con administracion,

contabilidad, economia.

e Experiencia minima de 3 afios en
adelante en cargos similares en

empresas de software

¢ Innovador, responsable,
comprometido con la empresa,

confiable

Tabla 24. Manual de funciones: Ingeniero en Sistemas

Encabezado: Nombre la
empresa, Manual de funciones,

Logo de la empresa

, MANUAL DE FUNCIONES,

Codificacion:
Version:

Fecha de Vigencia:

MF
01
27/07/2021

Nombre del cargo:

Ingeniero en Sistemas

Dependencia:

Ninguna

Areas a su cargo:

e Administrativa




Objetivo:

Plantear y tomar las decisiones mas

adecuadas para el desarrollo éptimo de

la empresa.

Funciones Esenciales:

Tomar decisiones

Dar solucion a los problemas

internos

Velar por el bienestar de la

empresa

Plantear estrategias para la
convivencia dentro del entorno

laboral

Perfil del Cargo:

Titulo de tercer nivel de carreras
afines con administracion,

contabilidad, economia.

Experiencia minima de 3 afios en
adelante en cargos similares en

empresas de software

Innovador, responsable,
comprometido con la empresa,

confiable

Tabla 25. Manual de funciones: Secretaria/o

Encabezado: Nombre la
empresa, Manual de funciones,

Logo de la empresa

, MANUAL DE FUNCIONES,

Codificacion:
Version:

Fecha de Vigencia:

MF
01

27/07/2021

Nombre del cargo:

Secretaria/o

Dependencia:

Ninguna




Areas a su cargo:

Administrativa

Objetivo:

Plantear y tomar las decisiones mas

adecuadas para el desarrollo éptimo de

la empresa.

Funciones Esenciales:

Tomar decisiones

Dar solucion a los problemas

internos

Velar por el bienestar de la

empresa

Plantear estrategias para la
convivencia dentro del entorno

laboral

Perfil del Cargo:

Titulo de tercer nivel de carreras
afines con administracion,

contabilidad, economia.

Experiencia minima de 3 afios en
adelante en cargos similares en

empresas de software

Innovador, responsable,
comprometido con la empresa,

confiable

3.5.6. Constitucion legal de la empresa (Empresas SAS) y propiedad

intelectual

3561 Tipo de empresa a constituir (describir el proceso de

constitucién)

La empresa que se va a constituir va a ser una SAS y los pasos para la

constitucion de la misma son los siguientes:




* Registrarse como usuario en el portal web institucional.

* Reserva de Denominacion obtenida a través del portal web institucional
para el tipo de compafia S.A.S. (en la reserva se deberan agregar todos los
codigos CIIU de las actividades a realizar, o por lo menos uno y ademas
deberan agregar la direccion donde funcionara la compafia y los demas
datos generales)

* Dos ejemplares originales del documento constitutivo y nombramientos
de la compaifiia, con la solicitud de constitucion que deben ser entregados
en las oficinas de la SCVS.

» Copias de documentos de identificacion de accionistas, representantes
legales o administradores.

* Formulario de Direccién Domiciliaria en caso de que no hayan colocado
la direccion correcta en la reserva.

* Con la solicitud recibida se creara un tramite de constitucion de S.A.S.,
la informacion referente al inicio del proceso de constitucién sera enviadaal
correo electrénico del solicitante.

« El trdmite sera revisado y gestionado por el &rea de Registro de
Sociedades, durante dicha gestion de ser necesario se enviara correos
electrénicos al solicitante para subsanar cualquier observacion del proceso.
De no existir observaciones o luego de ser superadas, se procedera a
generar las razones de inscripciones del contrato o escritura y del o los

nombramientos segun sea el caso.



3562 Proceso de registro de marca(SENADI)

Grafico 20. Proceso de registro de marca

1.- Ingresar en la pagina

del SENADI: | |2+
www.derechosintelectual S
es.gob.ec

Seleccionar

3.- Ingresar
PROGRAMA/SERVICIO CASILLERO VIRTUAL

opcion

4.-Llenar los datos que le
solicitan en el CASILLERO
VIRTUAL (Si es persona
natural ponga sus datos con su
namero de cédula de
ciudadania y si es persona
juridica coloque los datos con
el RUC de la empresa)

asi como un enlace de
CASILLERO para proceder

su casillero Virtual.

5.-Una vez que haya realizado este
procedimiento le llegara a su correo
electrénico el usuario y contrasefia;
MI

a
cambiar la contrasefia; obteniendo

6.- Una vez creado el casillero
virtual, regresar a la péagina
principal; Y, dirigirse a
SOLICITUDES EN LINEA

7.- Ingresar con su usuario 'y
contraseina

8.- Seleccionar solicitud de
patente

9.- Seleccionar Datos de la
solicitud

TIPO DE PATENTE

- Patente de invencién - Patente
de invencion PCT fase nacionales
- Modelo de utilidad - Disefio
industrial




10.- Proceder a llenar
la plantilla que se va a
desplegar en el
sistema con los datos
de su tramite

- T_i;ulo y
clasificacion
internacional

- Solicitante

Inventores/Dis
efladores

o

s

- Anexos: Tasa de
Mantenimiento (En caso de
patente de invencién/modelo
de utilidad el comprobante de
tasa de mantenimiento

correspondiente al primer afio

de anualidad lo genera el
Area Financiera

~

/

- Resumen

\. J

- Represente
legal o
Apoderado

& J/

- Declaracion (es)
de Prioridad
(cuando sea el
caso

(" Memoria técnica )

(opcién disefio
industrial); Reivindicac
iones(opciodn disefio
industrial);Dibujos;
Declaracién

9 Juramentada )

-Descuentos

11.- Después de haber
ingresado los datos

12.- Boton GUARDAR

13.- Boton VISTA
PREVIA

14.- Boton GENERAR
COMPROBANTE DE
PAGO

15.- Cancele en el Banco

del Pacifico

16.- Icono INICIO DE
PROCESO.

3563

Nombre comercial de la empresa

ALMA SOLUTIONS (Nombre Juridico y comercial de la empresa)

3.6.

3.6.6.
3.6.6.1.

Estudio financiero

Inversiones y capital de trabajo
Maguinaria y equipos



Tabla 26. Equipos de Oficina y Computo

) Costo
Cantidad Nombre Area Unitario | Costo Total
1 Vehiculo Area de Ventas $18.000,00 | $18.000,00

Sala de espera, de

reuniones $25,00 $400,00

16| Sillas normales

Gerencia, area de

trabajo y secretaria $65,00 $325,00

5| Sillas giratorias

En las areas que lo

5 Escritorios $73,00 $365,00

requiera
Mes_a de Sala de reuniones $400,00 $400,00
reuniones
8 Mobiliario Todas las areas $300,00 $2.400,00

Computadores | En las areas que lo

de escritorio requiera $470,00 $2.350,00

Secretaria y una
2| Impresora para todas las $200,00 $400,00
otras areas

El presente proyecto no cuenta con maquinaria, ya que la empresa creard un
servicio que se ofertara a través de la nube, sin embargo, cuenta con equipos de
oficina y cdmputo, como se detalla en la tabla ilustrada. Todo con el fin de que
trabajadores y usuarios/clientes se sientan a gusto y satisfagan sus necesidades;
para el area de ventas se ha considerado necesario un vehiculo para la
movilizacion de personal en el caso de promocionar el servicio puerta a puerta y
ademas para acudir a los locales comerciales de manera inmediata cuando el

cliente lo solicite.



3.6.6.2. Capital de trabajo (contrato de trabajadores, materia
prima, insumos, servicios basicos, etc.)

Periodo del capital de trabajo: 12 meses

Capital de trabajo $40.290,00

Rubro Requerimiento Requerimiento total del
mensual capital de trabajo

Servicios Basicos $ $ 2.640,00
220,00

Inventario mercaderia $ 5.000,00

Suministros de oficina | $ $ 3.000,00
250,00

Sueldos $ 1.500,00 | $ 18.000,00

Arriendo $ $ 3.600,00
300,00

Patente municipal $ 1.050,00

Gastos de constitucién $ 2.000,00

Publicidad $ $ 3.000,00
250,00

Impuestos $ 1.000,00

Mantenimiento $ 1.000,00

Elaborado por: El Autor

El capital de trabajo es de $40.290. anual, esto quiere decir que este se
convertira en el recurso corriente con el que contara la empresa para desarrollar
Su operacion, es decir, para comprar sus inventarios, pagar los salarios a los
empleados, cubrir obligaciones generales, y en general, cumplir con todos los

compromisos que tiene la empresa en el corto plazo.

3.6.6.3. Total, deinversién

INVERSION INICIAL

Capital de trabajo $40.290,00

Inversion fija $24.640,00

Total inversion inicial | $64.930,00
Elaborado por: El Autor

La inversion inicial con la que contara el proyecto es de $64.930 como lo refleja
la tabla, esto se obtiene del resultado del capital de trabajo, que se encuentra
desarrollado en el anterior punto, mas la inversion fija, que corresponde a la

cantidad de dinero necesario para poner en marcha el emprendimiento, consus



servicios auxiliares y ubicarla en situacion de poder brindar el servicio, es decir

incluye el vehiculo, equipos de computo y oficina.

3.6.6.4.

Fuentes de Financiamiento y Costo de Capital.

En vista a que las entidades financieras locales ofertan una cantidad muy

reducida de dinero para inversiones de emprendimientos, la empresa se ha visto

en la necesidad de formar una sociedad, misma que incluye 8 socios, dentro de

los cuales constan ingenieros en sistemas, contadores y economistas. Al estar

formada la sociedad por profesionales y con importantes fuentes de ingreso, se

contard con el aporte de $8116.25 por cada socio, generando un capital suscrito

de $64930.

3.6.7.

Estado de situacién inicial

Tabla 27. Estado de situacion inicial

VALORES DE LA INVERSION INICIAL

ACTIVOS Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Activos Corrientes 40290 |52379,12 | 62515,35| 74393,31 | 87706,29548 | 102342,34
Propiedad,Planta y

Equipo 24640 24640 24640 27390 24640 24640
Vehiculos 18000 18000 18000 18000 18000 18000
Equipo de Oficina 3890 3890 3890 3890 3890 3890
Equipo de cédmputo 2750 2750 2750 5500 2750 2750
Depreciacion

Acumulada 0| -2572,33| -5144,67 | -7717,00 -9706 -11695
Vehiculos 0 -1800 -3600 -5400 -7200 -9000
Equipo de Oficina 0 -189 -378 -567 -756 -945
Equipo de Cémputo 0 -583 -1167 -1750 -1750 -1750
Total Propiedad Planta

y Equipo 24640|22067,67 | 19495,33| 19673,00 14934,00 12945,00
TOTAL ACTIVOS 64930,00 | 74446,79 | 82010,68 | 94066,31| 102640,30| 115287,34
PASIVOS

Cuentas por Pagar 2750

Trabajadores por

pagar 0| 1427,52| 1712,06| 2016,47 2429,57 2777,77




Impuesta a la renta por

pagar 0| 2422,32| 2425,42| 2856,66 3441,89 3935,18
Préstamo Bancario 0

TOTAL PASIVOS 0| 3849,84| 4137,48| 7623,13|5871,451807|6712,955424
PATRIMONIO

Capital Suscrito 64930 64930 64930 64930 64930 64930
Utilidades Retenidas 0| 5666,95|12943,20|21513,19 31838,84 43644,39
TOTAL PATRIMONIO |64930,00| 70596,95| 77873,20 | 86443,19 96768,84 108574,39
TOTAL PASIVO +

PATRIMONIO 64930 | 74446,79 | 82010,68 | 94066,31 102640,30 115287,34

El estado de situacion inicial, es un informe financiero que refleja la situacion del

patrimonio de la empresa proyectado a un periodo determinado, en este caso se

lo realizd para cinco afos. El presente estado se estructura a través de tres

conceptos patrimoniales, el activo, pasivo y patrimonio, desarrollados cada uno

de ellos en grupos de cuentas que representan los diferentes elementos

patrimoniales. Como se puede observar en la tabla expuesta, el balance general

del proyecto cumple con el principio de partida doble, dandose las mismas cifras

en el total de activos que en la suma de pasivos y patrimonio.

3.6.8.

Estado de Resultados

Tabla 28. Estado de resultados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 288000,00| 306845,28 | 326923,70| 348315,95| 371108,01
Costo de Ventas 256053,12| 272807,96 | 290659,14| 309678,43| 329942,23
Utilidad Bruta en Ventas 31946,88| 34037,32| 36264,56 38637,53 41165,77
Gasto de ventas 3900 3900 3900 3900 3900
Gastos Operacionales 15957,76| 16151,26| 16349,11 16551,42 16758,28
Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Depreciacion 2572 2572 2572 1989 1989
Utilidad Operacional 9516,79| 11413,73| 13443,11 16197,11 18518,50
15% Participacion

Trabajadores 1427,52| 1712,06| 2016,47 2429,57 2777,77
Gastos No deducibles 1600




Utilidad antes de
impuestos

9689,27

9701,67

11426,64

13767,54217

15740,72306

25% Impuesto a la renta

2422,32

2425,42

2856,66

3441,89

3935,18

Utilidad Neta

5666,95

7276,25

8569,98

10325,66

11805,54

El estado de resultados es un reporte financiero que en base a un periodo

determinado, muestra de manera detallada los ingresos obtenidos, los gastos en

el momento en que se producen y como consecuencia, el beneficio o pérdida

gue ha generado la empresa en dicho periodo de tiempo para analizar esta

informacion y en base a esto, poder tomar decisiones de negocio. Si se observa

la tabla se obtiene una vision panoramica de cual sera el comportamiento de la

empresa en el periodo de cinco afios.

3.6.9.

Flujo de efectivo

Tabla 29. Flujo de efectivo

FLUJOS DE CAJA PROYECTADO
EMPRESA ALMA SOLUTIONS

Afo 1

Afo 2

Afio 3

Afo 4

Afio 5

Saldo Inicial

Saldo Final

$40.290,00

$52.379,12

$62.515,35

$74.393,31

$87.706,30

$288.000,00

306845,28

326923,70

348315,95

371108,01

$275.910,88

292859,22

310908,26

330129,84

350600,51

0

1427,52

1712,06

2016,47

2429,57

0

2422,32

2425,42

2856,66

3441,89

El flujo de efectivo son todas las entradas y salidas, es decir, ingresos y egresos

en las cuentas de efectivo, es importante su célculo debido a que permite mejorar

las politicas de financiacion e inversion, se puede ademas predecir los flujos

futuros, dando al investigador una idea de como va a ser el comportamiento de

la empresa dentro un periodo (5 afios), y de esta manera poder actuar a tiempo,

y evitar la descapitalizacion de la empresa.

3.6.10. Calculo del valor actual neto

Tabla 30. Calculo del valor actual neto

Afio 0 | Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afo 4

Afo 5




Utilidad Neta 5666,95| 7276,25| 8569,98 | 10325,66 | 11805,54
(+) Depreciacion 2572,33|2572,33| 2572,33 1989 1989
Valor de Rescate 0 0 0 0 -
Capital de trabajo 0 0 0 0 40290
Pago del Capital
FLUJO NETO DEL -
PROYECTO 64930 | 8239,28|9848,59|11142,32 | 12314,66 | 67029,54
TASA DE DESCUENTO

Inflacion anual 1,47%
Aspiracion del inversionista 12%
TOTAL 13,47%

INDICADORES FINANCIEROS
Valor Actual Neto | $669,10

El valor actual neto es un criterio de inversion que permite al empresario conocer

cuanto se va a ganar o perder, actualizando los ingresos y egresos del proyecto

y aplicando la respectiva formula para determinar el VNA se obtuvo $669,10,

esto tomando en consideracion los totales del flujo neto del proyecto y una tasa

de descuento del 13.47%. Al obtener un valor positivo se puede afirmar que la

inversion en el proyecto es viable.

36.11. Calculo de latasainterna de retorno

Tabla 31. Tasa interna de retorno

Afo O [Afiol |Afo2 |Afo3 Afo 4 Afo 5
Utilidad Neta 5666,95| 7276,25| 8569,98|10325,66 | 11805,54
(+) Depreciacion 2572,33|2572,33| 2572,33 1989 1989
Valor de Rescate 0 0 0 0
Capital de trabajo 0 0 0 0 40290
Pago del Capital
FLUJO NETO DEL -
PROYECTO 64930 | 8239,28|9848,59|11142,32|12314,66 | 67029,54
Tasa Interna de Retorno 13,8%

La tasa interna de retorno o también conocida como la tasa de interés o

rentabilidad que ofrece la inversion es de 13,8%, por lo que se puede asegurar




gue esta tasa es mayor que la aspiracion del inversionista que es del 12% y por

ende el proyecto es aceptable.

3.6.12. Periodo de recuperacion

Tabla 32. Periodo de recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION
N FLUJO DE
ANO FLUJO DE EFECTIVO EFECTIVO TOTAL

0 -64930 -64930
1 8239,28 -56690,71517
2 9848,59 -46842,12847
3 11142,32 -35699,81295
4 12314,66 -23385,15633
5 67029,54 43644,38597

PRI 4,35

CRITERIOS DE ACEPTACION

PR=<5 ANOS SE ACEPTA
PR=>5 ANOS SE RECHAZA

El periodo de recuperacion de la inversion es un indicador que mide en cuanto
tiempo se recuperara el total de la inversién a valor presente; es decir, en el
presente proyecto en el afio cuatro con tres meses y 5 dias sera la fecha en la
gue se cubrira la inversion inicial. Hay que recalcar que para evaluar si un
proyecto es aceptado se debe obtener un valor de periodo de recuperacion

menor a 5 afos, es decir, el proyecto es factible.

3.6.13. Punto de equilibrio

Tabla 33. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO (PE)
S. BASICO S. PREMIUM

COSTOS FIIOS 20145 20145

COSTOS
VARIABLES 0 0




PRECIO DE VENTA 300 660

PUNTO
EQUILIBRIO (PE) 67 31

El punto de equilibrio es el nivel de ventas minimo que iguala los costos totales
a los ingresos, es decir en el proyecto actual se deben elaborar como minimo 67
sistemas que oferten el servicio basico y 31 que oferten el servicio Premium,
generando un total de 98 servicios anuales minimo para que la empresa no tenga

pérdidas y el beneficio sea cero.

3.6.14. Anélisis Costo / Beneficio

Tabla 34. Analisis costo-beneficio

ANALISIS COSTO/BENEFICIO
PERIODO INVERSION INGRESOS EGRESOS

0 64930 0 0
1 288000,00 275910,88
2 306845,28 292859,22
3 326923,70 310908,26
4 348315,95 330129,84
5 371108,01 350600,51

VNA INGRESOS $1.123.297,18

VNA EGRESOS $1.068.946,16

VNA

EGRESOS+INVERSION $1.133.876,16

COSTO-BENEFICIO 1,0

El costo-beneficio se relaciona directamente con la toma de decisiones del
inversionista, ya que permite evaluar de forma exhaustiva los costos y beneficios
de un proyecto, con el objetivo de determinar si el emprendimiento es deseable
desde el punto de vista del bienestar social, en este caso, el costo-beneficio es
de 1,0.



3.6.15. Anéalisis de sensibilidad

Andlisis de Sensibilidad

Tabla 35. Analisis de sensibilidad

Variacion
ingresos -0,50%
Variacion
egresos 0,50%
Costo de
Oportunidad 15,00%
Afo 1 2 3 4 5
Ingresos $326.648,55| $357.428,28 | $387.491,85| $420.595,72| $456.520,23
Egresos 277290,43| 298192,60| 316620,96| 336677,99| 358254,32
Saldo $49.358,12| $59.235,68| $70.870,89| $83.917,73| $98.265,91
VAN | $166.215,31
TABLA DE
ANALISIS
$166.215,31 -0,5% -1,0% -1,5% -2,0% -2,5% -3,0% -3,5% -4,0%
0,5% 166215,31 159800,54|  146970,99|  127726,67| 10206758 69993,72 31505,08 -13398,32
1,0% -18599,29 -25014,06)  -37843,61|  -57087,93  -82747,02| -114820,88) -153309,51] -198212,92
1,5% -208614,86 -215029,63 -227859,17| -247103,49 -272762,58| -304836,44| -343325,08 -388228,49
2,0% -403831,39 -410246,16| -423075,71| -442320,03 -467979,12 -500052,98 -538541,61 -583445,02
2,5% -604248,89 -610663,66| -623493,21| -642737,53] -668396,62 -700470,48 -738959,11 -783862,52
3,0% -809867,36 -816282,13 -829111,68) -848355,99 -874015,08 -906088,95 -944577,58 -989480,99
3,5% -1020686,79 -1027101,57| -1039931,11| -1059175,43 -1084834,52| -1116908,38 -1155397,02 -1200300,43
4,0% -1236707,200  -1243121,97| -1255951,51| -1275195,83 -1300854,92| -1332928,78 -1371417,42]  -1416320,83

El analisis de sensibilidad es una herramienta de gestion que permite predecir
los resultados de un proyecto, en el estudio actual se hatomado como referencia
el valor del VAN asumiendo que pueda existir una variacion en los ingresos de -
0,5% y una variacion en los egresos de un 0,5%; llegando a la conclusion de que
el proyecto es factible si los ingresos llegan a reducirse hasta en -3,5%, siempre
y cuando los egresos aumenten hasta en un 0,5%, ya que solo en estos

intervalos se obtendra un VAN positivo como lo refleja la tabla de analisis.




CAPITULO IV
Validacion

4.1. Introduccion

En el presente capitulo se desarrolla la evaluacion del proyecto de
emprendimiento realizado para determinar su confiabilidad o grado de validez,
donde através de una matriz de validacion los expertos verifican el cumplimiento
de los objetivos planteados, tanto en la propuesta como en el estudio de
mercado, técnico-administrativo y financiero, logrando de esta forma erradicar
errores que puedan causar problemas al momento de ejecutar la investigacion.

Ademas, se describe el equipo de trabajo y el método de calificacion utilizado.

4.2. Descripcién del estudio

El estudio tiene como finalidad evaluar la validez del proyecto de emprendimiento
para la creacion de un sistema contable para las MIPYMES, determinado el
cumplimiento de los factores que permiten medir su viabilidad y eficiencia de la

propuesta planteada.

4.3. Objetivo

Realizar la validacion del proyecto de emprendimiento para la creacion de un
Sistema contable para las MIPYMES del sector comercial ubicadas en laciudad
de Ibarra, Imbabura, Ecuador; a través de una matriz de factores e indicadores

que permitan establecer el grado de confiabilidad del estudio.

4.4. Equipo de trabajo
A través de revisiones continuas y el intercambio de opiniones, el autor en
conjunto con un grupo de docentes tutores y la directora, permitieron el desarrollo

y culminacion del presente proyecto de investigacion.



Tabla 36. Equipo de trabajo

Autor Alexis Javier Maigua Bonilla
Directora del trabajo de grado MSc. Sandra Mercedes Guevara
Lépez
Docentes expertos en el tema MSc. Lenin Roberto Castro Quelal
MSc. Maria Gabriela Arciniegas
Romero

Elaborado por: El Autor

4.5. . Método de verificacion

A través del método de verificacion tanto el autor del proyecto como los
evaluadores que en este caso son los oponentes y tutora de grado, lograran
comprobar si los indicadores propuestos en el modelo de negocio, estudio de
mercado, técnico-administrativo y financiero se han logrado; determinado de

esta forma la factibilidad y/o confiabilidad de la propuesta.

Tabla 37. Matriz de verificacion

¢ SE VERIFICO?

PROPUESTA INDICADORES Sl NO

Segmento de mercado

Actividades clave

Socios clave

Propuesta de valor

Recursos clave

Canales

Fuentes de ingresos

Demanda

Oferta

ESTUDIO DE Demanda Insatisfecha
MERCADO Producto

Precio

Plaza y promocion

Localizacion

Financiamiento

ESTUDIO Capacidad instalada

TECNICO — Ingenieria del proyecto

ADMINISTRATIVO | EStructura organizativa y
administrativa

Marca e imagen corporativa
Flujogramas
Manual de funciones
Inversiones

ESTUDIO Fuentes de financiamiento
FINANCIERO Estado de situacion financiera
Estado de resultados

MODELO DE
NEGOCIO




Indicadores de evaluacion
financiera

Elaborado por: El Autor

4.6. Método de calificacion

Para este proceso se utilizara el siguiente método:

La calificacion sera con puntajes de 1 a 10, en donde, se considera uno como la

menor nota, mientras que diez la nota maxima. Una vez puntuado el

cumplimiento de los indicadores propuestos, se realizara una ponderacion

misma que dara a conocer el nivel de viabilidad del proyecto y se la evaluara a

través de los siguientes criterios:

Tabla 38. Criterios de validacién

determinacion de la factibilidad

del proyecto

rechazado

Denominacién Descripcion Resultado

Existe validez Existe validez en la | El proyecto es
determinacion de la factibilidad | aceptado
del proyecto

Poca validez Existe poca validez en la | Se sugiere mejorar
determinacion de la factibilidad
del proyecto

No existe validez No existe validez en la|El proyecto es

Elaborado por: El Autor

4.7. Rango de interpretacion

Para una interpretaciéon de manera mas clara de los criterios antes
mencionados se establece los siguientes rangos:

Tabla 39. Rango de interpretacion

Rango

Interpretacion

De 75% a 100%

Existe validez aceptable

De 60% a 74%

Existe poca validez

Menor a 59%

No existe validez

Elaborado por: El Autor




Ademas, se asignara un porcentaje de validacién en cada capitulo, para tener

un margen claro de validacién:

Tabla 40. Porcentaje de validacion

Capitulo Variable Porcentaje

I Diagnéstico 10%

Il Fundamentacion tedrica 5%

11 Propuesta
-Modelo de negocio 20%
-Estudio de mercado 20%
-Estudio técnico-administrativo 20%
Estudio financiero 25%
TOTAL 100%

Elaborado por: El Autor

4.8.

Resultados

Para obtener los resultados de este capitulo se ha considerado la elaboracién

de una matriz de validacion para el modelo de negocio, estudio de mercado,

estudio técnico administrativo y estudio financiero, en donde se identifica los

siguientes indicadores:

Tabla 41. Matriz de validacion tutor

MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: Proyecto de Emprendimiento para la creacion de un Sistema contable para las MIPYMES del sector
comercial ubicadas en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador

Nombre del tutor

Msc. Sandra Mercedes Guevara Lopez

NO

Variable

Preguntas

Porcentaje

Calificacion

Resultados

Observaciones

1

DIAGNOSTICO

¢, Se conoce la
principal
problematica por
la que atraviesan
las tiendas de
ropa y calzado?

5%

10

0,5

¢Laidea de
negocio que se
plantea,
contribuye a la
mitigacion de la
actual
problemética?

5%

10

0,5




FUNDAMENTACION
TEORICA

¢Los conceptos
descritos
contribuyen a la
comprension del
proyecto?

2.5%

0,23

SEl tipo de
investigacion,
técnicas,

métodos e
instrumento, son
los adecuados
para la
recopilacion  de
datos?

2.5%

0,23

MODELO DE
NEGOCIO

JEnel
emprendimiento,
se establece con
claridad un
modelo de
negocio?

5%

10

0,5

¢El modelo de
negocio
planteado tiene
relacion con la
idea de negocio?

5%

10

0,5

¢El lienzo
CANVAS, cuenta
con informacion
suficiente?

5%

0,4

A través de los
elementos del
lienzo CANVAS,
se presenta un
modelo de
negocio definido
y acorde a la
problemética?

5%

0,4

10

ESTUDIO DE
MERCADO

¢ El estudio de
mercado se
aplic6 de acuerdo
a la metodologia
establecida?

3%

0,24

¢ Los resultados
del estudio de
mercado,
permiten conocer
la existencia de la
demanda, asi
como de

estrategias de
comercializacion?

4%

0,36




11

12

13

14

¢En el estudio de
mercado se
detalla la
competencia
actual para el
célculo de la
oferta?

3%

0,27

¢ Se identifica y
calcula de forma
correcta la
demanda
insatisfecha?

3%

0,24

¢ El precio
establecido del
servicio cuenta
con el analisis
correspondiente
al costo de
produccién, y
disposicién por
parte del cliente?

4%

0,36

¢sLas
caracteristicas
del servicio del
sistema contable,
cumple con las
necesidades del
mercado?

3%

10

0,3

15

16

17

ESTUDIO TECNICO -
ADMINISTRATIVO

¢ Los factores de
andlisis de la
macro y micro
localizacion
utilizados para el
estudio, se
encuentran
acorde al
proyecto?

2%

10

0,2

¢ Se determind la
capacidad
instalada de
acuerdo a |Ia
demanda
insatisfecha,
recursos
financieros,
humanos y
espacio fisico?

3%

0,24

¢Los recursos
humanos y
tecnolégicos son
suficientes paracel
desarrollo del
servicio
propuesto?

3%

10

0,3




18 JlLa estructura | 3% 10 0,3
administrativa y
organizativa
elaboradas
muestran una
distribucion
correcta del nivel
jerarquico de las
personas que
conforman la
microempresa?
19 JLa imagen | 3% 10 0,3
corporativa
disefiada es
acorde a la idea
de negocio
propuesta?
20 JEl mapa de | 3% 9 0,27
procesos Yy los
flujogramas
realizados
permiten la
comprension de
procesos y
subprocesos
existentes dentro
de la empresa?
21 Dentro de los | 3% 9 0,27
manuales de
funciones se
encuentran
detalladas las
actividades y
obligaciones a
cumplir por parte
del equipo de
trabajo de Ia
empresa?
22 cLainversion fija | 5% 10 0,5
y capital de
trabajo
propuestos en el
proyecto son
razonables?
23 ¢, Se justifica 4% 10 0,4
ESTUDIO adecuadamente
FINANCIERO las fuentes de
financiamiento
para la puesta en
marcha del
proyecto?
24 ¢ Los estados 4% 9 0,36
financieros
presentados

cumplen con los




25

26

27

28

principios
contables (partida
doble, ecuacion
contable),
presentando de
forma légica 'y
coherente la
informacién
financiera de la
empresa?

¢Los indicadores
financieros VAN y
TIR, demuestran
que existe
factibilidad en el
proyecto?

3%

0,27

¢ El periodo de
recuperacion de
la inversion es el
adecuado para la
ejecucion del
proyecto?

3%

0,27

¢ El analisis
costo-beneficio
brinda un nivel de
confianza
razonable para
los
inversionistas?

3%

0,27

¢ El andlisis de
sensibilidad
permite conocer
si la factibilidad
del proyecto
perdura luego de
variaciones en
los ingresos y
egresos?

3%

0,27

Resultados

100%

258

9,25

Fecha: 22 de febrero de 2022

Firma

T o

Elaborado por: El Autor




Tabla 42. Matriz de Validacion Oponente 1

MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: Proyecto de Emprendimiento para la creacion de un Sistema contable para las MIPYMES del sector
comercial ubicadas en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador

Nombre del tutor

Msc. Lenin Roberto Castro Quelal

NO

Variable

Preguntas

Porcentaje

Calificacion

Resultados

Observaciones

1

DIAGNOSTICO

¢ Se conoce la
principal
probleméatica por
la que atraviesan
las tiendas de
ropay calzado?

5%

8

0,4

¢Laidea de
negocio que se
plantea,
contribuye a la
mitigacion de la
actual
problemética?

5%

0,4

FUNDAMENTACION
TEORICA

¢Los conceptos
descritos
contribuyen a la
comprension del
proyecto?

2.5%

0,2

JEl tipo de
investigacion,
técnicas,

métodos e
instrumento, son
los adecuados
para la
recopilacion  de
datos?

2.5%

0,2

MODELO DE
NEGOCIO

En el
emprendimiento,
se establece con
claridad un
modelo de
negocio?

5%

0,45

¢ El modelo de
negocio
planteado tiene
relacion con la
idea de negocio?

5%

0,45

¢ El lienzo
CANVAS, cuenta
con informacion
suficiente?

5%

0,4




A través de los
elementos del
lienzo CANVAS,
se presenta un
modelo de
negocio definido
y acorde a la
problematica?

5%

0,45

10

11

12

13

14

ESTUDIO DE
MERCADO

¢ El estudio de
mercado se
aplic6 de acuerdo
a la metodologia
establecida?

3%

0,24

¢ Los resultados
del estudio de
mercado,
permiten conocer
la existencia de la
demanda, asi
como de
estrategias de
comercializacién?

4%

0,24

¢En el estudio de
mercado se
detalla la
competencia
actual para el
célculo de la
oferta?

3%

0,24

¢ Se identifica y
calcula de forma
correcta la
demanda
insatisfecha?

3%

0,24

¢ El precio
establecido del
servicio cuenta
con el analisis
correspondiente
al costo de
produccién, y
disposicién por
parte del cliente?

4%

0,32

¢sLas
caracteristicas
del servicio del
sistema contable,
cumple con las
necesidades del
mercado?

3%

0,24

15

ESTUDIO TECNICO -

ADMINISTRATIVO

¢ Los factores de
andlisis de la
macro y micro
localizacion
utilizados para el

2%

0,16




16

estudio, se

17

18

19

20

21

encuentran

acorde al

proyecto?

;Se determind la | 3% 0,24
capacidad

instalada de

acuerdo a Ila

demanda

insatisfecha,

recursos

financieros,

humanos y

espacio fisico?

¢Los recursos | 3% 0,24
humanos y

tecnoldgicos son

suficientes parael

desarrollo del

servicio

propuesto?

JlLa estructura | 3% 0,24
administrativa vy

organizativa

elaboradas

muestran una

distribucién

correcta del nivel

jerarquico de las

personas que

conforman la

microempresa?

JLa imagen | 3% 0,24
corporativa

disefiada es

acorde a la idea

de negocio

propuesta?

JEl mapa de | 3% 0,24
procesos Yy los

flujogramas

realizados

permiten la

comprension  de

procesos y

subprocesos

existentes dentro

de la empresa?

sDentro de los | 3% 0,24

manuales de
funciones se
encuentran

detalladas las
actividades y

obligaciones a




cumplir por parte
del equipo de
trabajo de la
empresa?

22

23

24

25

26

27

28

ESTUDIO
FINANCIERO

¢La inversion fija
y capital de
trabajo
propuestos en el
proyecto son
razonables?

5%

0,4

¢ Se justifica
adecuadamente
las fuentes de
financiamiento
para la puesta en
marcha del
proyecto?

4%

0,32

¢ Los estados
financieros
presentados
cumplen con los
principios
contables (partida
doble, ecuacién
contable),
presentando de
forma légica y
coherente la
informacion
financiera de la
empresa?

4%

0,32

¢ Los indicadores
financieros VAN y
TIR, demuestran
que existe
factibilidad en el
proyecto?

3%

0,24

¢ El periodo de
recuperacion de
la inversion es el
adecuado para la
ejecucion del
proyecto?

3%

0,24

¢ El analisis
costo-beneficio
brinda un nivel de
confianza
razonable para
los
inversionistas?

3%

0,24

¢ El analisis de
sensibilidad
permite conocer
si la factibilidad
del proyecto

3%

0,24




perdura luego de
variaciones en
los ingresos y

egresos?
Resultados 100% 227 8,07
Fecha 22 Febrero 2022
Firma

i

Elaborado por: El Autor

Tabla 43. Matriz de Validacion Oponente 2

MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: Proyecto de Emprendimiento para la creacion de un Sistema contable para las MIPYMES del sector
comercial ubicadas en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador

Nombre del tutor

Msc. Maria Gabriela Arciniegas Romero

NO

Variable

Preguntas

Porcentaje

Calificacion

Resultados

Observaciones

1

DIAGNOSTICO

¢, Se conoce la
principal
problematica por
la que atraviesan
las tiendas de
ropay calzado?

5%

8

0,4

¢Laidea de
negocio que se
plantea,
contribuye a la
mitigacion de la
actual
problemética?

5%

8,5

0,43

FUNDAMENTACION
TEORICA

¢Los conceptos
descritos
contribuyen a la
comprension del
proyecto?

2.5%

0,2




JEl tipo de
investigacion,
técnicas,

métodos e
instrumento, son
los adecuados
para la
recopilacion  de
datos?

2.5%

8,5

0,21

MODELO DE
NEGOCIO

SEn el
emprendimiento,
se establece con
claridad un
modelo de
negocio?

5%

8,5

0,43

¢El modelo de
negocio
planteado tiene
relacion con la
idea de negocio?

5%

0,4

¢El lienzo
CANVAS, cuenta
con informacion
suficiente?

5%

8,5

0,43

A través de los
elementos del
lienzo CANVAS,
se presenta un
modelo de
negocio definido
y acorde a la
problematica?

5%

8,5

0,43

10

11

ESTUDIO DE
MERCADO

¢ El estudio de
mercado se
aplic6 de acuerdo
a la metodologia
establecida?

3%

0,24

¢ Los resultados
del estudio de
mercado,
permiten conocer
la existencia de la
demanda, asi
como de
estrategias de
comercializacion?

4%

0,32

¢En el estudio de
mercado se
detalla la
competencia
actual para el

3%

0,24




12

13

14

calculo de la
oferta?

¢ Se identifica y
calcula de forma
correcta la
demanda
insatisfecha?

3%

0,24

¢El precio
establecido del
servicio cuenta
con el analisis
correspondiente
al costo de
produccion, y
disposicién por
parte del cliente?

4%

8,5

0,34

¢Las
caracteristicas
del servicio del
sistema contable,
cumple con las
necesidades del
mercado?

3%

0,24

15

16

17

18

ESTUDIO TECNICO -
ADMINISTRATIVO

¢ Los factores de
analisis de la
macro y micro
localizacion
utilizados para el
estudio, se
encuentran
acorde al
proyecto?

2%

8,5

0,17

¢ Se determind la
capacidad
instalada de
acuerdo a Ila
demanda
insatisfecha,
recursos
financieros,
humanos y
espacio fisico?

3%

0,24

¢Los recursos
humanos y
tecnolégicos son
suficientes parael
desarrollo del
servicio
propuesto?

3%

8,5

0,26

PAR:) estructura
administrativa 'y
organizativa
elaboradas
muestran una
distribucion

3%

8,5

0,26




19

20

21

correcta del nivel
jerarquico de las
personas que
conforman la
microempresa?

JLa imagen
corporativa
disefiada es
acorde a la idea
de negocio
propuesta?

3%

8,5

0,26

JEl mapa de
procesos y los
flujogramas

realizados

permiten la
comprension de
procesos y
subprocesos

existentes dentro
de la empresa?

3%

8,5

0,26

Dentro de los
manuales de
funciones se
encuentran

detalladas las
actividades y
obligaciones a
cumplir por parte
del equipo de
trabajo de Ila
empresa?

3%

8,5

0,26

22

23

24

ESTUDIO
FINANCIERO

¢La inversion fija
y capital de
trabajo
propuestos en el
proyecto son
razonables?

5%

0,4

¢ Se justifica
adecuadamente
las fuentes de
financiamiento
para la puesta en
marcha del
proyecto?

4%

0,32

¢ Los estados
financieros
presentados
cumplen con los
principios
contables (partida
doble, ecuacién
contable),
presentando de
forma légica y

4%

0,32




25

26

27

28

coherente la
informacién
financiera de la
empresa?

¢Los indicadores
financieros VAN y
TIR, demuestran
que existe
factibilidad en el
proyecto?

3%

8,5

0,26

¢ El periodo de
recuperacion de
la inversion es el
adecuado para la
ejecucion del
proyecto?

3%

8,5

0,26

¢ El analisis
costo-beneficio
brinda un nivel de
confianza
razonable para
los
inversionistas?

3%

8,5

0,26

¢ El analisis de
sensibilidad
permite conocer
si la factibilidad
del proyecto
perdura luego de
variaciones en
los ingresos y
egresos?

3%

8,5

0,26

Resultados

100%

232

8,34

Fecha

15.02.2022

Firma

Lcda. Gabriela Arciniegas R., Mgs.

Elaborado por: El Autor

Tabla 44. Resultados Totales

Evaluador Calificacién
Docente tutor/a 9,25
Oponente 1 8,07
Oponente 2 8,34
TOTAL 25,68
Promedio Final 8,56

Elaborado por: El Autor




4.9. Analisis

El presente proyecto obtuvo una calificacion de 8,56 puntos como lo refleja la
tabla 46, lo que representa un 85,6% de validez o confiabilidad de la informacion,
y por lo tanto; en base a los parametros previamente establecidos se puede
afirmar que existe validez aceptable, por ende el proyecto no sélo es factible sino

también cuenta con informacién que lo hace valido y confiable.



CONCLUSIONES

La principal problematica por la que atraviesan las microempresas
dedicadas a las compra y venta de ropa y calzado en la ciudad de Ibarra
es el manejo inadecuado del inventario, ademas de un evidente
desconocimiento de la importancia de la contabilidad, especificamente en
el registro de cuentas por pagar y cuentas por cobrar, ya que los locales
gue poseen un sistema contable(48%) hasta la fecha, son quienes de
cierta manera llevan su informacién financiera ordenada, mientras que
aguellas que no poseen un sistema contable(52%) por diferentes motivos
entre ellos el elevado costo que les representa pagar por un servicio
contable no tienen conocimiento si su negocio les es rentable o no.

La variable base de la investigacion es el sistema contable que no es mas
gue una estructura organizada para el registro de las operaciones y que
tiene como finalidad reunir, procesar, almacenar y producir datos de
naturaleza contable para la toma de decisiones de los distintos clientes.
La metodologia adoptada para esta investigacion, fue de tipo cuantitativa
lo que permitio en cierta manera encontrar respuestas, estudiar la relacion
entre las variables de estudio e identificar el grado de congruencia y
conexion presentes en los fundamentos de investigacion.

- El modelo de negocio que se implementd en el estudio fue el modelo de

nube y software-as-a-services (SAAS), esto debido a que el servicio del
sistema contable a ofertar se lo manejara practicamente a través de
Internet, sin necesidad de instalaciones complejas. El estudio de mercado
permiti6 analizar no solo las necesidades que tienen los locales
comerciales, sino que también permitié conocer la aceptacion del servicio
por parte del mercado al cual se ha dirigido el estudio y el precio al cual
los clientes estarian dispuestos a adquirir el mismo.

A través del método de verificacion/validacion el autor del proyecto, asi
como los evaluadores lograron comprobar que los indicadores propuestos
en el modelo de negocio, estudio de mercado, técnico-administrativo y
financiero se lograron cumplir a cabalidad; determinando de esta forma la
factibilidad y/o confiabilidad de la propuesta. Obteniendo como resultado
final una validez del 85,6%, por lo que se terminé que el proyecto cuenta
con informacion que lo hace confiable.



RECOMENDACIONES

- Es importante que mientras se promociona el servicio se brinde
informacion o capacitaciéon sobre la importancia del registro de la
informacion contable en los diferentes locales comerciales, generando
concientizacion en la poblacion y cambiando su forma de ver las cosas,
asegurando que una inversion en un sistema contable no es ni sera un
gasto en vano, sino que serd un beneficio ya que permitira mantener a
flote el negocio, cumpliendo a cabalidad todos los principios contables.

- Se recomienda establecer adecuadamente el tipo de investigacion ya que
si un trabajo de investigacion lo tiene bien definido y claramente
establecido permitird al investigador conocer los pasos a seguir en el
estudio, es decir, se determina todo el enfoque de la investigacion;
incluyendo la medicion sistematica y el empleo del analisis estadistico
como caracteristica resaltante.

- Ante el lanzamiento o creacion de un producto/servicio nuevo es
fundamental estudiar a la competencia directa e indirecta, ya que asi se
podra analizar oportunamente las debilidades de las mismas,
convirtiéndolas estas en las fortalezas del nuevo emprendedor.

- Para la realizaciéon de una investigacion sea esta de cualquier indole, es
importante contar con informacion confiable, pero también valida; y para
ello, en definitiva, el juicio de expertos es una estrategia con amplias
ventajas, ya que permite obtener una respuesta objetiva de la
confiabilidad de la informacién presentada en la propuesta.
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ANEXOS
ANEXO 1: Encuesta

']
: . L. )
Universidad Técnica del Norte I _l1||“@

Facultad de Ciencias Administrativas y Fe Joadin 5

Econémicas

Carrera de Contabilidad y Auditoria

ENCUESTA SOBRE LA CREACION DE UN SISTEMA CONTABLE PARA
LAS MIPYMES DEL SECTOR COMERCIAL

El objetivo del presente proyecto es recopilar la informacién necesaria para de
esta manera conocer la predisposicién de adquirir o no el servicio del sistema
contable por parte de los duefios de los locales comerciales dedicados a la

compra y venta de ropa y calzado

Su participacion es voluntaria, por lo cual usted podra retirarse en cualquier

momento si lo desea.

INSTRUCCIONES

Conteste las siguientes preguntas con responsabilidad y honestidad.
Marque con una X la respuesta correcta

Datos Personales

Edad:

23-35 36-45 46-55 56-65
Género:

Masculino Femenino

Cargo que desempeiia en el negocio:

Gerente/Propietario Administrador Empleado

Usted es:



Comerciante Productor Ambos

Numero de empleados con los que cuenta el negocio:

1-3 4-6 Mas de 6

Volumen de transacciones diarias:

1-10 11-20 Mas de 20

Que tiempo lleva en el mercado:

Nuevo negocio corto tiempo largo tiempo

Cuéles son sus principales rubros de venta:

Calzado Ropa Ambos Bisuteria

PREGUNTAS

1.- ¢ Actualmente posee su negocio un sistema contable?
s [

No |:|

2.- ¢,Con que tipo de sistema contable cuenta la empresa? ¢ Y qué empresa es

la encargada de brindarle el servicio?

Manual [ ]

Sistematizado |:|
Semisistematizado |:|

3.- ¢ El sistema que actualmente posee la empresa satisface las necesidades de

la informacion contable?
si[ ]
No [ ]
4.- ; Mantiene usted un registro de todos los ingresos y gastos?
si ]
]



No

5.- ¢ Registra usted todos los pagos a proveedores?
si L]

No |:|

6.- ¢ Considera usted que la aplicacion de un sistema contable mejorara la

informacion financiera?

si [

No I:l

7.- ¢ De qué forma le gustaria contratar el servicio del sistema contable?
Acudiendo a su negocid |

Acudiendo a una oficina|:|

Otro (Especifique)..........c.cooeene.e.

8.- ¢ Por qué medios le gustaria conocer acerca del servicio del sistema

contable?

Redes Sociales|:|

Afiches [ ]
[ ]

Radio
Otro (Especifique) .........ccooeviian.n.

9.- ¢, Cual es el motivo por el cual no estaria dispuesto a adquirir el servicio del

sistema contable?

No lo considera importante |:|
Ya posee un sistema actual |:|
Otros (Especifique)..................

10.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar de manera mensual por adquirir el

servicio del sistema contable que incluye lo siguiente: ¢ manejo de inventario,



facturacion electronica respaldada por el SRI, estados financieros, registro de

ingresos y gastos como principales caracteristicas?

11.- ¢ De qué manera le gustaria cancelar el valor por el servicio del sistema

contable?

Tarjeta de Crédito

U

Efectivo
Otro (Especifique).....................

12.- ¢ Si el sistema contable tendria estas caracteristicas manejo de inventario,
facturacion electronica respaldada por el SRI, estados financieros, registro de

ingresos y gastos usted estaria en condicién de adquirir el servicio?
si [
No [
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