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RESUMEN

El objetivo de la presente investigacion se basa en el desarrollo de un sistema financiero,
administrativo y contable, aplicado para la Boutique VVan Heusen, para lo cual se realizé un
analisis teorico conceptual, se disefiaron politicas que regiran las areas y por ultimo se realiz6
un estudio para la adquisicion e implementacion de un software financiero contable, mediante
evaluaciones de diversas propuestas, determinandose que SERPROFEMSA, con la aplicacion
COTTAX, fue el seleccionado para proveer el servicio, que permitira automatizar los
procesos contables y financieros, con lo que se podra alcanzar la maxima eficiencia en la

toma de decisiones empresariales.
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INTRODUCCION

Hace varios afios atras, la generacion de informacion se ha visto actualizada mediante
sistemas automatizados que permiten obtener resultados reales del manejo de las
organizaciones tanto en el sector pablico como privado, el control de los recursos mantiene a
una empresa ordenada, con la gestion administrativa podra mejorar las areas financieras, para
invertir en ciertos aspectos importantes como: conservacion de la cartera de clientes,
excelente clima organizacional, manejo de procesos con ética, transparencia y
responsabilidad, crear alianzas estratégicas para potenciar equipos e infraestructura para el
mejoramiento del posicionamiento y reduccién de costos.

El sistema administrativo financiero determina procedimientos ordenados realizado por los
ejecutivos de la empresa para tomar decisiones que estan integradas a la estructura, figurando
resultados que den cumplimiento a objetivos empresariales, es necesario ampliar el
funcionamiento de una compafiia considerando las tareas y controles de trabajo. El sistema
administrativo se encarga del procedimiento de datos e informes que relaten la situacién
actual de la empresa para en el futuro tomar decisiones adecuadas que lleven al proceso de
seleccion de estrategias compuesto de nimeros, ética y filosofia.

La nocidn de un sistema integrado permite hacer referencia a diversas aplicaciones que
tiene como fin administrar varias partes de la empresa en uno solo analisis, con la
centralizacion de tareas administrativas y financieras permiten incrementar la eficiencia y
ahorrar tiempo en los informes. Dependiendo del presupuesto de la organizacion existen
necesidades para el desarrollo de sus actividades, siendo necesario escoger de las varias
alternativas una sola que ayude a sintetizar informacion para analizar estrategias que

conozcan la estructura y puede implementar en la mejora continua de sus procesos.



En el control y la toma de decisiones van de la mano con diferentes tecnologias para lograr
una ventaja competitiva en el mercado de tal manera que alcance liderazgo en calidad, costos
y diferenciacion de marca para facilitar las areas de oportunidad logrando estrategias y
administracion de éxito. En el mundo de los negocios se necesita informacion y herramientas
de andlisis para la toma de decisiones por parte de los diferentes niveles organizacionales de
la empresa en estudio.

El objetivo de la presente investigacion es desarrollar un sistema de control, financiero,
administrativo y contable que permita realizar las actividades de la boutique de manera
organizada. Para ello se plantean como objetivos especificos: conocer la situacion actual de la
empresa; fundamentar mediante bases tedricas el sistema administrativo financiero contable;
y por altimo disefiar politicas administrativas, financieras y contables para la boutique “Van
Heusen” con el fin de mejorar la toma de decisiones empresariales.

Los resultados esperados con el estudio previo del sistema administrativo financiero
contable y todos sus componentes seran poder elaborar informes que permita el
planteamiento de estrategias que servira para mejorar la situacion actual de la organizacion
mediante la adecuada toma de decisiones, dando cumplimiento asi a los objetivos planteados.

El trabajo ha sido estructurado en cinco capitulos: en el primero se presentan los
antecedentes de la boutique, en el dos se hace la revision de la literatura, mientras que en el
tercero se identifican las estrategias y politicas a seguir para la mejora del negocio y en el
cuarto se desarrollar el plan de implementacion, finalmente se abordan las conclusiones del

trabajo y se relacionan las fuentes bibliograficas consultadas y los anexos necesarios.



CAPITULO 1 ANTECEDENTES
1.1. Andlisis situacional

Para conocer la situacion actual de la Boutique Van Heusen fue necesario realizar una
entrevista a la gerente-propietaria Lilia Bermeo, obteniéndose los siguientes resultados:

En cuanto a las obligaciones econdémicas que tiene la empresa, por lo general, se les paga
puntualmente tanto a los trabajadores como a los proveedores; por otra parte, los inventarios
y la administracion no son realizados correctamente, razon por la cual existen inconvenientes
al momento de efectuar controles. La administracion de la Boutique se maneja directamente
con el personal, con el fin de generar mayor rentabilidad; adicional cabe indicar que no posee
ningun tipo de organigrama (estructural y funcional), ni tampoco politicas de costos y precios
de venta al publico.

Los productos y el servicio pasan por control de calidad, con el fin de no tener
inconvenientes con los clientes. En cuanto a la parte financiera, las cuentas bancarias no
tienen sobregiros, sin embargo, con los proveedores si se tiene este tipo de inconvenientes
debido a excesivos créditos por las compras. Tampoco existen herramientas que ayuden a la
evaluacion del personal; el control de cartera no se realiza de forma regular se lo hace
esporadicamente, semanal, mensual o cuando se tenga tiempo disponible.

La Boutique no cuenta con politicas de pago a proveedores; otro factor importante de
analisis es que en los Gltimos 5 afios han existido considerables utilidades, la propietaria
afirma que la Boutique es rentable y con altos margenes de ganancia debido a los precios que
se establecen, pese a ello, los registros de ingresos y gastos se realizan mediante un libro de
Excel. Los principales proveedores son: Distrito Cacao, Importadora Sanchez, Importadora

D’VALDI, Importadora Doce, Importadora Moyano, Importadora Crystal, Importadora Olga



Quisphe, Importadora Bernal e Importadora Love Me, el tiempo de relacion con los mismos
es de 15 afios aproximadamente.

El gasto corriente estd compuesto principalmente por la compra de mercaderia, pago de
nomina y arriendo; adicional cabe destacar que a la Boutique no se le ha realizado ninguna
auditoria externa, no desea ser persona juridica y no ha recibido demandas laborales porque
siempre ha tenido buena relacion con sus colaboradores. Para el mejoramiento de la gestion
empresarial siempre esta en constante actualizacion sobre las leyes y reglamentos del SRI'y
estd de acuerdo con implementar un sistema contable para optimizar procesos.

También afirma la gerente-propietaria que existe pérdida de prendas de vestir porque en
algunas ocasiones los colaboradores las toman para su uso personal o de familiares, también
se han presentado casos en los que los clientes aprovechan la situacion de descuido del
equipo de ventas para sustraer las vestimentas, este tipo de situaciones han originado pérdidas
para la empresa.

De la misma manera se ha identificado un pésimo clima laboral lo cual ocasiona
inconvenientes entre los colaboradores, como por ejemplo constantes disputas por el afan de
ganar la comisién por sus ventas, a su vez manifiesta que es necesario la motivacion e
igualdad entre los mismos.

No se realiza arqueos de caja solamente se hacen controles a las cuentas bancarias para
cubrir gastos fijos como servicios basicos (agua, luz, teléfono) que se encuentran a nombre de
la propietaria. Los precios de las prendas de vestir son fijados con el 70% mas del costo de
cada una y tarda en venderse un promedio de tres meses; también cabe mencionar que se
incurre en gastos de publicidad.

La propietaria de la Boutique no ha realizado estrategias que mejoren su situacion actual
solo se toma como referencia las nuevas tendencias en la moda (modelos, marcas y precios de

las prendas de vestir). La Boutique esta ubicada en un sitio estratégico y de facil acceso para
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los clientes, sin embargo, los equipos no estan renovados para realizar procesos
automatizados, por lo que desea mejorar los recursos tecnologicos y asi prestar un servicio
diferenciado al de la competencia, incluso se pretende aplicar las normas de calidad y
seguridad que existen en la actualidad.

El cuadro a continuacion, presentan los aspectos positivos y negativos, como negocio, que
posee la Boutique Van Heusen:

Cuadro 1: Aspectos positivos y negativos de la Boutique Van Heusen.

Localizacion en sitio estratégico. Pérdida de prendas.

Posee servicios basicos. Inadecuado clima laboral.

Generacion de rentabilidad alta. No realiza arqueos de caja.

Control de calidad de servicio. Inadecuadas estrategias administrativas.

Control de cuentas bancarias. No posee organigrama estructural,
funcional, politicas de costos y precios.

Trato directo con proveedores. No existen herramientas de evaluacién
al personal.
Baja rotacion de inventarios.

Elaborado por: La Autora

Con base en la entrevista realizada a la propietaria-gerente Lilia Bermeo se pudo
determinar los aspectos positivos y negativos de la empresa, identificandose los procesos
deficientes que se deben mejorar para cumplir con los objetivos de gestion de negocio,
sefialando entre ellos los més relevantes: control de inventarios, motivacion a los
colaboradores, arqueos de caja, estrategias administrativas, de marketing y financieras; lo
cual permitird optimizar la administracion y delimitar los puestos de trabajo para definir con

exactitud la linea de mando.1.2



1.2. Analisis PEST

1.2.1. Factor Politico

El factor politico es de vital importancia para toda empresa que realiza una determinada
actividad econdmica tanto a nivel local, nacional y mundial, en el caso de la Boutique Van
Heusen se trata de un nivel local, ademéas cabe mencionar que este factor es de vital
importancia para la toma de decisiones de la propietaria del negocio.

En Ecuador, en la tltima década, se ha evidenciado cambios significativos en el area
politica. Como parte inicial se deberd mencionar que hubo una época muy complicada a nivel
politico hace mas de 10 afios, esto debido a que gobiernos anteriores al actual, fueron
derrocados por el mismo pueblo que los eligié en su momento, impidiendo que los
gobernantes culminaran con el periodo normal permitido, que es de 4 afios. Dicha situacion
generd malestar interno en el pais y también se desarroll6 una imagen internacional de gran
inestabilidad politica.

Estos hechos ocurridos no fueron favorables para poder ofrecer una estabilidad politica al
Ecuador, sin embargo, Alianza Pais (partido politico) permanece gobernando por diez afios
consecutivos al territorio nacional, situacion que ha permitido que exista una mejor imagen
politica a nivel internacional y a su vez, esta estabilidad ha permitido que poco a poco se
active la produccion a nivel general en el pais.

1.2.2. Factor Econdmico

El factor econdmico tiene una estrecha relacion con la Boutique, y por tanto es
necesario analizarlo y estudiarlo detenidamente para conocer como se encuentra el mercado,
no solo local sino también nacional, y asi conocer cudles son los principales problemas a los

que se puede enfrentar el negocio.



a) PIB (Producto Interno Bruto)

Por el momento aun no se ha estimado el indice de crecimiento economico de Ecuador
para el afio 2017, sin embargo, el Fondo Monetario Internacional (FMI) manifiesta que
cerrard en 2,7%, la Cepal y el Banco Mundial consideran que existira un crecimiento positivo
del 0,3% y el 0,7%, mientras que el Banco Central del Ecuador tiene previsto el 1,42%.

La recuperacion se daria por los sectores exportador e importador, es decir mas compras
de materia prima y bienes de capital; para las exportaciones se prevé un crecimiento de
11,9% por el alza del precio del crudo de $35 a $42 y las ventas no petroleras como la
manufactura y pesca. (OCDE, CEPAL, CAF, 2016)

Los factores como recorte de produccién petrolera, los pagos por preventa petrolera, el afio
electoral y otros, no apoyan las previsiones oficiales, segun Fausto Ortiz, exministro de
Finanzas, la diferencia en las cifras de organismos internacionales y el Central se da por los
supuestos con los que se maneja el calculo. Una cifra negativa para el crecimiento del 2016
establece los analistas y organismos nacionales e internacionales, registrando cifras negativas
en tres trimestres del afio pasado de -4,1%; -2,2% Yy -1,6%, segun las cifras del Banco
Central. (Vera, 2017)

Con estos valores y el analisis que hacen los expertos en el tema, es necesario mencionar
que la economia actual del pais se encuentra en situaciones dificiles, sin embargo, los
negocios como la Boutique VVan Heusen con su trabajo diario permiten que la encomia del
Ecuador se mantenga en constante movimiento.

b) Inflacién

La inflacion es una medida estadistica a través del indice de Precios al Consumidor del
Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los
consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta de hogares. Es

posible calcular las tasas de variacion mensual, acumuladas y anuales; estas Gltimas pueden
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ser promedio o en deslizamiento, segin Banco Central del Ecuador (2017). De manera que a
través de la siguiente tabla se puede visualizar el valor de la inflacion en Ecuador expresada
en porcentaje desde Septiembre 2015 hasta Agosto 2017.

Tabla 1: Inflacion del Ecuador.

FECHA VALOR
Agosto-31-2017 0.28 %
Julio-31-2017 0.10 %
Junio-30-2017 0.16 %
Mayo-31-2017 1.10 %
Abril-30-2017 1.09 %
Marzo-31-2017 0.96 %
Febrero-28-2017 0.96 %
Enero-31-2017 0.90 %

Diciembre-31-2016 1.12%
Noviembre-30-2016 1.05 %

Octubre-31-2016 1.31%
Septiembre-30-2016 1.30 %
Agosto-31-2016 1.42 %
Julio-31-2016 1.58 %
Junio-30-2016 1.59 %
Mayo-31-2016 1.63 %
Abril-30-2016 1.78 %
Marzo-31-2016 2.32%
Febrero-29-2016 2.60 %
Enero-31-2016 3.09 %

Diciembre-31-2015 3.38 %
Noviembre-30-2015 3.40 %
Octubre-31-2015 3.48 %
Septiembre-30-2015 | 3.78 %
Fuente: Banco Central del Ecuador (2017)

c) Aranceles

Desde el 1 de abril de 2017 existe desmantelamiento de la medida de salvaguardias por
balanza de pagos, reduciendo los niveles arancelarios vigentes del 15% a 10% y la de 35% a
23,3%, dicha decision fue informada al Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador para
reduccion de las declaraciones aduaneras. La medida responde a la Resolucion No. 021-2016,
adoptada por el Pleno del COMEX el 6 de septiembre de 2016 y publicada en el Suplemento

del Registro Oficial No. 456 del 11 de marzo de 2015 y sus modificaciones, donde consta que
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el 40% de sobretasa arancelaria debera remplazarse por 35%; y, el 25% de sobretasa
arancelaria sustituirse por 15%. (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE, 2016)

Ademas, la medida se aplica a 2.800 partidas aduaneras y 2.152 subpartidas, cabe recalcar
que segun las proyecciones del Banco Central del Ecuador (BCE) el pais registrara un
crecimiento econémico del 1,4 % en 2017 mientras que la aplicacion de las salvaguardias fue
una medida econémica que permitio afrontar el problema de la drastica caida del precio del
petréleo. (El Telégrafo, 2017)

Este factor es conveniente para los intereses de la Boutique VVan Heusen, debido a que, en
el caso de que el negocio requiera algun tipo de importacion se la podra realizar a un menor
costo.

d) Disminucion del IVA

La Ley de Solidaridad por el terremoto que afectd a las provincias de Manabi y
Esmeraldas hizo que se estableciera el incremento temporal (1 afio) del IVA del 12% al 14%,
desde el 1 de junio de 2016, con el fin de financiar la reconstruccion de las ciudades; a partir
del 1 de junio de 2017 se disminuyo los dos puntos porcentuales, que desde el afio pasado se
afiadio a este impuesto.

Entre los productos y servicios gravados con el IVA estan: salsas, shampoo, jabones, ropa,
insumos de limpieza del hogar, chocolates, gelatina en polvo, gaseosa, cocoa, jugo de frutas,
enseres del hogar, servicios como el alojamiento en hoteles y en hostales, ademas con dicha
medida se introducen los beneficios del uso de dinero electronico por lo que la devolucion del
IVA aumenta de dos a cuatro puntos cuando utilice el medio de pago; como una acotacion al
epigrafe se puede afirmar que el IVA no es parte del costo del producto, mas bien se cobra al
consumidor final, por lo que el Precio de Venta al Publico (PVP) debe reflejar la variacion.

(El Comercio, 2017)



1.2.3. Factor Social

La cultura ecuatoriana es una mezcla de las influencias espafiolas, con tradiciones
ancestrales de pueblos precolombinos, el grupo mas grande son los Mestizos que constituyen
el 65 % de la poblacién, los amerindios 25% de la poblacion, los criollos 7 % de la poblacion
ecuatoriana y una minoria de afro, mulatos y zambos, constituye el resto. El Castellano o
espafol es el idioma oficial de la Republica del Ecuador, ademas existe otros dialectos como:
los Quichua Shimi, Awapit, Chapalachi, Tsafiqui, Paicoca, A'ingae, Huaotirio, Shuar-
chichan, y Zaparo. El quichua es hablado por los pueblos de la Sierra y en la Amazonia. (De
la Torre, 2012)

a) Movilidad Humana

Para la movilidad humana la Comision de Relaciones Internacionales y el Parlamento de
Amistad Ecuador-Francia mantienen didlogos sobre legisladores franceses, movilidad
humana, refugiados, inmigracién y migracion, proponiendo una firma de acuerdo comercial
con la Uni6n Europea, por lo que es importante, que dichos acercamientos con Francia
beneficien a los dos paises, tomando en cuenta que Ecuador ha recibido a personas espafiolas.
Es por ello que la movilidad humana ha tenido efectos positivos pues el intercambio ha
generado enriquecimiento de los dos paises, constituyendo temas politicos y de estrategia
humanitaria. (Asamblea Nacional, 2014)

La relacién que existe entre Francia y Ecuador se desarrolla de forma satisfactoria en
cuanto a la negociacion con la Unién Europa, teniendo libre acceso a este territorio, por lo
que en los dltimos afios cuatro mil visas se han generado para personas ecuatorianas para que
ingresen al pais, viabilizando la movilidad de ecuatorianos a Francia y Europa. La Asamblea
Nacional cuenta con la presencia de personas colombianas que huyen de los conflictos y
violencia de su pais, siendo temas tratados en parlamentos con una mirada de flexibilizacion

de leyes migratorias orientando a la reunificacion de familias.
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Este tema de movilidad es favorable para la Boutique debido a que este factor permite el
ingreso de personas desde varios lugares del mundo y que entre sus preferencias esta visitar
ciudades como Quito y Cuenca por su gran atractivo patrimonial.

b) Cambios de estilos de vida

Para la determinacion de los cambios de estilo de vida se tomd en cuenta los principales
indicadores tales como: vivienda, demografia, salud, inequidad, educacion, fecundidad,
seguridad y pobreza.

Tabla 2: Indicadores de los cambios de estilos de vida.

Pobreza
. Pobreza por i
Afio extrema por | Desigualdad
consumo

CONsSUmMo
1995 39,3% 13,6% 0,4246
1998 44 8% 18,8% 0,4434
1999 52,2% 20,1% 0,4496
2006 38,3% 12,9% 0,4554
2014 258% 5,7% 0,4077

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2014).

Mediante la comparacion de varios periodos de tiempo se demuestra la disminucion
notable de pobreza y desigualdad en los Gltimos afios, siendo factores que impacta de manera
positiva en la economia de los hogares ecuatorianos. “Las principales provincias en las que se
redujo la pobreza extrema en los ultimos ocho afios fueron Guayas (45,1%), Manabi (41,1%),
Carchi (40,2%) y Pichincha (38,6%)” (Agencia Publica de Noticias del Ecuador y
Suramérica, 2015, pag. parr. 7).

Ecuador registra un crecimiento global de 3,8% y por habitante, de 2,1%, de acuerdo con
la publicacion de Diario El teléegrafo (2013):

(...) crecer en una mejor manera de vivir, de vestirse, de educacion, de vivienda, de
salud. Antes no habia la cultura de hacerse un examen médico, hoy por lo menos cada

dos o tres afios el ecuatoriano tiene acceso a un examen médico, es decir, hay un
mejor estatus socioecondémico. (pag. parr. 3)
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Es por ello que las personas optan por la educacién publica reduciendo los gastos del
presupuesto familiar, ademas disminuye el gasto en atencion médica privada, en compra de
medicinas, educacién de los hijos en colegios y escuelas publicas generando como resultado
que las familias ecuatorianas tengan mayores recursos para gastar en bienes de consumo,
mayor poder adquisitivo y mejor calidad de vida. Adicional cabe destacar que las personas
siempre buscan estar vestidos a la moda, razon por la cual este factor podria beneficiar a la
Boutique Van Heusen, siempre que esta invierta en publicidad.

1.2.4. Factor Tecnoldgico

Segun datos obtenidos del (Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la
Informacion, 2012). El acceso a las Tecnologias de la Informacion Comunicacién (TIC)
constituye un derecho de todos los ciudadanos, para el 2006, 6 de cada 100 ecuatorianos
tenian acceso a Internet; en el 2012, 60 de cada 100 ecuatorianos tenian acceso a Internet.

En los tres ultimos afios Ecuador mejoro el indice de tecnologia en red, mediante un mejor
rendimiento en telefonia y acceso a internet movil, mediante las acciones se ha erradicado
paulatinamente el analfabetismo digital para dar paso a la informacion y conocimiento. La
inversion en fibra optica en todo el pais, aulas mdviles a sectores urbanos marginales, las
capacitaciones en alistamiento digital, entre otras acciones, son importantes para conseguir y
posicionar el Ecuador Digital.

a) Comprasen linea

La era de informacion y conocimiento ha producido cambios en los habitos de vida de las
personas convirtiéndose en compradores inteligentes, mediante teléfonos, tablets,
computadoras, entre otros. Ecuador genera 200 millones de délares de venta en linea, por lo
que las tiendas virtuales abarcan en productos como electrodomésticos, ropa, zapatos y
productos mecanicos incorporando el botdn de pago en Facebook u opciones como el pago

mediante Pay Pal, abarcando el pago en un 80% de ventas mediante dicha plataforma
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distribuido en todo el pais, reflejando un crecimiento considerable sobre consumidores que
prefieren comprar en linea. (Revista Lideres , 2015)

El 60.3% de empresas en el Ecuador utilizan alguna aplicacion ofimética de codigo abierto
que representa 13 puntos porcentuales mayores al afio 2013, utilizando sistemas operativos
libres, ademas el 96.7% de empresas usan banda ancha fija siendo su principal punto de
conexion. (Jorquera, s.f.)

El autor Del Alcazar (2015) afirma que “existe cinco paginas web de e-commerce
enfocadas en el Ecuador como: Amazon, Mercado Libre, Aliexpress, Ebay y Alibaba siendo
plataformas internacionales lideres que ofrecen contacto con vendedores y compradores sin
realizar pagos en linea” (pag. parr. 4).
llustracion 1: Transacciones por internet

Transacciones por internet
Las ventas a través de canales electrénicos en Lationamérica superaron los 54.000

millones de délares en 2012, mientras que en Ecuador fue superior a los 300 millones de délares

COMPOSICION DE LAS COMPRAS

CIUDADES QUE CONCENTRAN

= SEGUN GRUPOS DE PRODUCTOS LAS COMPRAS
Muebles y articulos
para el hogar
Otros
2% Otras Quito
ciudades 24%

Recreaciéon 93

y cultura

L Prendas
de vestir
y calzado
33%

= Machala
n%
519/
El 2 | 70 delas
compras por Internet se Bienesy
= - Servicios =
reallzan. en Quito, Aleress Guayaquil
Guayaquil y Machala 31% 15%
Fuente: INE

Fuente: (El Telégrafo, 2013).

La mayoria de transacciones ecuatorianas son pagar servicios y comprar productos del

extranjero, por lo que la oferta en linea sobre servicios y productos ha incrementado

notablemente, impulsando un desarrollo activo en los negocios ecuatorianos.



b) Cuenca ciudad digital, “como la existencia de internet en lugares publicos”

“El 91% de personas entre 15 y 45 afios tienen una cuenta de red social, de éstos un 62%

son hombres y un 38% mujeres” (El Mercurio, 2011, pag. parr. 1).

La ciudad de Cuenca ofrece Wi Fi gratis en las principales plazas y parque de 8 am a 8pm,

segun Alcaldia de Cuenca (2016).

El Parque de las Candelas
Plaza Abdon Calderon
Plaza Maria Auxiliadora
Parque Santo Domingo
Plaza del Otorongo
Mirador de Turi
Escalinata

Plaza Central de Molleturo
Plaza de Ricaurte

Parque San Sebastian
Parque San Blas

Parque El Paraiso

Plaza de Las Herrerias
Parque de la Madre
Monay Shopping

Parque Edificio 911

Parque la Republica
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c) Brecha digital del Ecuador

La brecha digital se ha reducido en Iberoamérica, pero la sociedad aln no se encuentra
preparada para la innovacion y generacion de valor agregado de consumo digital, “(...) el
problema de Latinoamérica reside en que su modelo econdmico sigue ligado al de las
ventajas comparativas, donde una parte muy baja del Producto Interior Bruto (PIB) se
invierte en innovacion” (EI Comercio, 2017, pag. parr. 3).

Tabla 3: Brecha digital del Ecuador por afios.

ARo | Posicén | Puestos | Subindice | Subindice | Subibndice | Subindice #
General Subidos Entormo FPreparacion Uso Impacto Paises
2014 82 9 81 83 74 8O 148
2013 91 5 113 89 BB 20 144
20121 06 12 119 91 o7 o5 142
2011 108 [ 117 113 ag - 138
2010 114 2 124 171 100 - 133
2009 116 . 131 103 118 - 134

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016).

lustracion 2: Acceso al internet seguin area.

37,0%

31,4%

2012 2013

40,4% 4L0%

2014 2015

Urbana

44,6%

2016

Acceso al Internet segun area

14,6%

2012 2013 2014

‘ Rural

32,4%
28,3%

22,5%

16,4%
13,7%

2015 2016 2012 2013 2014

Nacional

32,8%

2015

36,0%

2016

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016).

Luego de realizar el analisis al factor tecnoldgico se puede constatar que la Boutique
necesita estar a la vanguardia en este aspecto, por lo que se recomienda realizar una adecuada

inversion en este tipo de tecnologias con el fin de captar mas clientes, brinddndoles muchas
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mas facilidades para que puedan adquirir las prendas de vestir no solo en la ciudad de Cuenca
sino también a nivel nacional e incluso internacional y asi mejorar considerablemente las
ganancias.

1.3. Andlisis interno (fortalezas, debilidades)

Mediante el analisis interno se pudo conocer los procesos y recursos que influyen en
forma positiva o0 negativa y que ademas condicionan el desemperfio de la gestion de la
Boutique, todo esto con el fin de formular estrategias que permita mejorar ciertos aspectos.

La informacion se obtuvo de acuerdo a una conversacion con la gerente de la empresa,
previa cita realizada con anticipacion, por lo que manifiesta ciertos aspectos importantes para
el presente estudio en cuanto a fortalezas y debilidades, a continuacién se detalla algunas
apreciaciones de la organizacion en cuanto al analisis interno.

1.3.1. Fortalezas

e Nuevos modelos de acuerdo a la tendencia de la zona.
e Tienda especializada en prendas de dama y caballeros.
e Infraestructura adecuada de la tienda.

e Ubicacion estratégica.

e Variedad en tallas y colores.

1.3.2. Debilidades

e No posee ropa para nifios y nifias.

e No dispone de entrega a domicilio.

¢ Inadecuada publicidad.

¢ Inadecuada informacion sobre el cambio de las tendencias en las prendas.
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1.4. Mision

“Somos una boutique que ofrece prendas con la mayor calidad y precios acordes al
mercado, mediante un servicio personalizado a cada uno de nuestros distinguidos clientes”.
1.5. Vision

“Para el 2020 ser una empresa lider en el ambito de la moda marcando la diferencia a
través de la capacitacion al personal, instalaciones adecuadas y satisfaccion total de nuestros
clientes”.
1.6. Valores corporativos

Los valores corporativos son elementos que se ajustan al giro de negocio, siendo parte de
la cultura organizacional y tomando en cuenta las condiciones del entorno, clientes,
colaboradores y directivos, siendo estos propios de la organizacién. Para la Boutique Van
Heusen son:

e Responsabilidad

e Puntualidad

e Honestidad

e Respeto

e Transparencia

e Paciencia

Trabajo en equipo
1.7. Estructura organizativa

La Boutique no cuenta con una estructura organizativa definida, esto se evidencia en la
mala planificacién de sus operaciones, recursos y aprovechamiento de espacio fisico; por lo

que las actividades y funciones son realizadas en desorden, muchas veces duplicandose
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esfuerzos entre el personal. Cabe indicar que la toma de decisiones se realiza sin previo
analisis.
1.8. Andlisis externo (oportunidades, amenazas)

El anélisis externo permite obtener informacion del mercado tales como clientes y
competencia de la Boutique Van Heusen, a traves de las oportunidades que se deben
aprovechar y el impacto de las amenazas que hay que minimizar, ademéas mediante la
investigacion en fuentes secundarias y la observacion se puede determinar aspectos del

analisis externo como:

1.8.1. Oportunidades

e Existencia de autoridades que controlan la gestidn de las ventas.

e Fomento de ferias e incentivos para el mejoramiento de ventas.

e Las personas consideran a la ciudad de Cuenca como un lugar clasico de compra de
ropa.

e Seguridad para adquirir personalmente la prenda y el pago, evitando intermediarios.

e Incremento de turismo en la ciudad a causa de la planificacion de feriados por parte

del gobierno.

1.8.2. Amenazas

e Incremento de venta de prendas de vestir por medio de internet.

e Venta de ropa a menor precio en centros comerciales.

e Inestabilidad en los aranceles.

e Apoyo a emprendimientos artesanales.

e Desarrollo e impulso de marcas nacionales en cuanto al sector textil.

e No existe la posibilidad de parqueo para vehiculos por el cruce del tranvia.
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1.9. Clientes

Cliente es la persona que recibe un bien o servicio y que a cambio otorga a otra persona
una cierta cantidad de dinero, debiendo cumplir regimenes especificos para poder ejecutar y
satisfacer una cierta necesidad, segun los autores Munuera & Alemén (2009). La boutique

cuenta con los siguientes clientes:

1.9.1. Clientes esporadicos

Un cliente esporadico es el que realiza una sola compra y no vuelve a repetirla por un
largo tiempo. Los clientes esporadicos de la boutique son:

e Turistas que visitan la ciudad por las fiestas o feriados nacionales y compran prendas
de vestir, por lo general las mujeres buscan vestidos, blusas y jeans.

e Mujeres gque tiene compromisos sociales como: matrimonios, madrinas de deportes,
confirmaciones.

e Compra de prendas por temporada, es decir, época de verano que buscan ropa ligera.

e Estudiantes universitarios que necesitan prendas para su grado.

e Candidatas a reinas de la ciudad.

1.9.2. Clientes habituales

Los clientes habituales son personas fieles a la empresa, por su calidad en prendas y
ubicacion, los clientes frecuentes son los siguientes:
e Maestros de unidades educativas que buscan abrigos, ternos formales.
e Mujeres gue trabajan en oficinas como bancos, cooperativas e instituciones publicas,
buscan prendas como abrigos, chaquetas, bufandas.
e Los abogados son clientes habituales que buscan prendas formales.

e Presentadores de television.
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1.9.3. Sub distribuidores

Los sub distribuidores son pequefias empresas que se encargan de vender las prendas con
una minima ganancia, por lo que la boutique distribuye en almacenes en las ciudades de
Machala Voggue Boutique, Gualaceo Heritage Boutique, Chordeleg Cecy’s Boutique
Guaranda Emanuel Boutique, cubriendo lugares importantes con el fin de posicionar la marca

y calidad.

1.10. Estudio de mercado

Para la Boutique VVan Heusen es fundamental estudiar el comportamiento de los clientes
con el fin de conocer sus necesidades y los diferentes métodos para satisfacer las mismas,
ademaés mejorar las técnicas de marketing mediante la definicion de estrategias acordes al
giro de negocio.

a) Anélisis de la oferta

La oferta, para el presente caso de estudio, es la cantidad de establecimientos que ofrecen
prendas de vestir similares a las de la Boutique VVan Heusen, donde el cliente se siente atraido
y adquiere las vestimentas, motivo por el cual se estudiaron a las principales tiendas dentro de
la ciudad de Cuenca.

Cabe mencionar que para este estudio se aplico el método de la observacién, debido a que
se visito el lugar de los hechos para asi conocer la situacion actual de la Boutique. Por
consiguiente, se analiza varios negocios en la parte urbana de la ciudad; a su vez se estudia la
infraestructura, localizacion, presentacion de la empresa, la atencion del personal, dichos
factores permitieron verificar la capacidad de negociacion y los factores que se deben mejorar
en el caso de estudio.

Dentro de los siguientes cuadrantes se indica los lugares que se visitaron para identificar

de forma més clara la competencia.
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llustracion 3: Lugares visitados para identificar la competencia.

Centro Histérico

Elaborado por: La Autora.

Con el fin de sectorizar la oferta se organiz6 la informacion de acuerdo a tres sitios
estratégicos: Centro Historico, Centro Comercial El Vergel y Mall del Rio; mencionadas
zonas son los lugares donde las personas asisten con més frecuencia a realizar sus compras.

En el cuadro que se presenta a continuacion, se detallan las principales tiendas de vestir

que se encuentran ubicadas en los sectores estratégicos que se Vvisito y que podrian ser la

Centro Comercial
El Vergel

Mall del Rio

competencia de la Boutique Van Heusen.

HKM
Traffic Store
Planet Store
Passion
Aldanny
Expression

Dinastia

Cuadro 2: Principales tiendas de ropa (Competencia).

Vivis Store

Divas Closet
Ozono

Be One
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American Jeans
Aparell

L’coat
Katmandu

La Tienda

R&M

Vatex

Eta Fashion
Vicoria Secret
GRF 21

NAF NAF

Elaborado por: La Autora.

De igual manera en el cuadro que se muestra a continuacion se detallan las boutiques de

ropa que ofrecen prendas de vestir para sefiores, sefioras y adolescentes. Ademas, se puede

observar que existen tiendas de ropa donde ofrecen vestimentas tanto para sefioras como para

adolescentes y otras en donde s6lo ofrecen ropa para sefiores, es decir, se especializan en un

determinado publico.

Cuadro 3: Tiendas de roia seifm el il]blico iue atienden.

HKM

Traffic Store

Planet Store

Aldanny

Amercican Jeans

R&M

Passion
Expression
Dinastia
Vivis Store
R&M
Vatex

Eta Fashion

Passion
Expression
Dinastia
Vivis Store
R&M
Vatex

Eta Fashion
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Eta Fashion GRF 21 GRF 21
Vatex Victoria Closet Victoria Closet
L’ Coat American Jeans NAF NAF
Aparell Katmandu
NAF NAF
L’coat
Katmandu
Ozono
Ozono
Be One
Be One
La Tienda La Tienda

Elaborado por: La Autora.

Dentro de todo lo que se observo cabe indicar que algunas de estas tiendas ofrecen prendas
de vestir tanto para hombres y mujeres adultos, asi como también para adolescentes. Lo que
podria ser una amenaza para la Boutique Van Heusen, ya que ésta no ofrece ropa para los
mas pequefios del hogar y en muchas ocasiones lo que buscan las personas es un solo lugar
para vestir a toda la familia.

Adicionalmente se identificd las tres principales tiendas de ropa que se consideran como la
mayor competencia para la Boutique Van Heusen, éstas son: R&M, Vatex y Eta Fashion; el
aspecto por el cual se toma a estas tres empresas como la principal competencia es el precio
gue manejan en las prendas de vestir, ya que son menores a los que ofrece la Boutique en
estudio.

Se considera que R&M, Vatex y Eta Fashion ofrecen ropa a menor precio debido a que
tienen un volumen de venta mensual alto y por ende compran a sus proveedores una cantidad
mayor de mercaderia obteniendo de esta manera mejores precios y descuentos adicionales, lo

que les permite manejar precios menores que los de la Boutique VVan Heusen.
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1.11. Analisis de la demanda

Definicion el cliente: la Boutique VVan Heusen ofrece prendas de vestir para hombres y
mujeres que gusten vestir siempre a la moda y con las mejores prendas.

Edad: de 25 a 49 afos de edad.

Poblacion de Cuenca: mujeres 266.088 y hombres 239.497, dando un total de 505.585
habitantes segun datos obtenidos del Censo de Poblacion y Vivienda realizado por Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (2010).

Poblacion urbana de Cuenca de 25 a 49 afios de edad: 115.978 personas.

Posicion socioecondémica: media, media-alta y alta; 41.636 personas (Instituto Nacional

de Estadistica y Censos, 2011).

1.11.1. Objetivo de la encuesta

La principal informacion que se pretende obtener al realizar las encuestas es: el analisis de
precios, cuanto dinero consideran invertir las personas mensualmente para la adquisicion de
prendas de vestir; conocer los gustos y preferencias de la gente al momento de adquirir sus
atuendos; verificar si los productos que ofrece la Boutique son para la satisfaccion de los
consumidores.

Para determinar el tamafio de la muestra es necesario hacer uso de la siguiente formula:

_ ZZ* p*q*N
(e2*N)+Z* *p * q
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n= Tamafio de la muestra

Z= Nivel de confiabilidad

p= Probabilidad de ocurrencia
q= Probabilidad de no ocurrencia
N = Poblacion o universo

e= Error de la muestra

1.11.2. Prueba piloto

El objetivo de la prueba piloto es conocer la probabilidad de ocurrencia (p) y la
probabilidad de no ocurrencia (q) que tendra el presente proyecto, y determinar el nimero de
encuestas a elaborar.

Cabe indicar que la prueba piloto se realiz6 a 30 personas; la Gnica pregunta que se
formul6 fue la siguiente:

¢ Usted estaria dispuesto a comprar en una tienda o sitio habitual la ropa?

Tabla 4: Usted compraria en una tienda habitual la ropa.

Si 21 70,0
NO 9 30,0

Elaborado por: La Autora.

Datos:
n= 7?
Z= 196
p= 07
g= 0,3
N= 41636
e= 0,05

__Z2*p*q*N
(€2*N)+ 22 *p *q
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1,967 %0,7%0,3 *41,636
(0,05%* 41,636)+ 1,96> *0, 70,3

n =320

Luego de obtener el resultado se puedo observar que la encuesta se debe realizar a 320
personas de la ciudad de Cuenca.

Se realiz6 una prueba piloto a 30 personas para determinar si la encuesta disefiada tenia
errores, alguna pregunta no esta bien planteada.
En el anexo 2 se detallan, las encuestas que se realizé a manera de prueba piloto y la encuesta
definitiva, en la que se hicieron correcciones a las preguntas 4, 9 y 10.

1.11.3. Tabulacion de la encuesta

A continuacion, se presentan las tablas y graficos correspondientes a las respuestas de los
encuestados para un mejor entendimiento y presentacion; en total son 12 tablas y 12 graficos
en funcidn de la cantidad de preguntas que conforman al cuestionario, como instrumento de

recoleccion de informacion.

1. Género

Tabla 5: Resultado de la encuesta en relacion al género de la persona encuestada. (item 1).

Masculino 128 40%

Femenino 192 60%

Elaborado por: La Autora.

Femenino

60% Masculino

40%

—
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Grafico 1: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion al género
de la persona encuestada. (Item 1).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

El 40% de las personas encuestadas fueron hombres y el 60% mujeres. Cabe indicar que

por lo general las mujeres destinan un mayor porcentaje de sus ingresos a la compra de ropa,

lo cual, sin duda, favorece a la Boutique VVan Heusen.

2. Edad
Tabla 6: Resultado de la encuesta en relacion a la edad de la iersona encuestada. (Item 2).
15 -25 127 39,69%
26 - 36 89 27,81%
37-47 58 18,13%
48 - 58 46 14,38%

Elaborado por: La Autora.

48 - 58

14% \ 15 - 25

4|0%

37-47
18%

'\

26-36
28%

Grafico 2: Resultado de la encuesta segun la distribucién porcentual en relacién a la edad

de la persona encuestada. (item 2).
Elaborado por: La Autora.
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Analisis
El 40% de las personas estan en el rango de edad de 15 a 25 afios, el 28% de 26 a 36 afos,
el 18% de 37 a 47 afios y el 14% de 48 a 58 afios. La boutique ofrece principalmente prendas
de vestir para personas de 25 a 49 afios de edad, por lo que es importante que tenga en su
inventario ropa para las personas que estan en la edad de 15 afios en adelante.
3. Lugar preferido para comprar su ropa

Tabla 7: Resultado de la encuesta en relacion al lugar preferido por parte de la persona

encuestada para comirar su roia. iltem 3i.

1. Centro Historico 162 50,63%
3. Mall del Rio 111 34,69%
2. Centro Comercial El 47 14,69%
Vergel

Elaborado por: La Autora.

2. Centro 1. Centro
Comercial Histdrico
El Vergel 50%
i .
3. Mall dNJ
Rio

35%

Grafico 3: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion al lugar
preferido por parte de la persona encuestada para comprar su ropa. (Item 3).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

Con referencia a esta pregunta el 50% de los encuestados afirmaron que prefieren realizar

sus compras de ropa en el Centro Historico, el 35% dijo que prefiere en el Mall del Rio y el

restante 15% elige comprar sus prendas de vestir en el Centro Comercial El Vergel. Por tanto,
28



es importante mencionar que este aspecto es favorable para la Boutique ya que se encuentra
ubicada en el Centro Histdrico de la ciudad de Cuenca.
4. Tipo de ropa que usa diariamente

Tabla 8: Resultado de la encuesta en relacion al tipo de ropa que la persona encuestada usa
diariamente. (Item 4).

1. Formal 65 20,31%
2. Casual 111 34,69%
3. Sport 144 45,00%

Elaborado por: La Autora.

3. Sport
45%

\

1. Formal
20%

2. Casual
35%

Grafico 4: Resultado de la encuesta segun la distribucién porcentual en relacién al tipo de
ropa que la persona encuestada usa diariamente. (Item 4).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

De acuerdo con esta pregunta el 45% de las personas a quienes se les realiz6 la encuesta
mencionaron que prefieren vestir ropa sport, el 35% ropa casual y el 20% ropa formal. Con

base en la informacidn que se obtuvo en esta pregunta, se puede afirmar que esto no favorece

al negocio, debido a que las principales prendas de vestir que se ofrecen son formal y casual;
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y como se puede observar un porcentaje minimo de personas prefieren vestir formal
diariamente.
5. Prenda que compra con mas frecuencia

Tabla 9: Resultado de la encuesta en relacién a la prenda que la persona encuestada compra

con mas frecuencia. iitem Si.

1. Jean 114 35,63%
2. Camisas 55 17,19%
3. Chaquetas 35 10,94%
4, Blusas 67 20,94%
5. Camisetas 28 8,75%
6. Chompas 21 6,56%

Elaborado por: La Autora.

) 6. Chompas

5.Camisetas

9% 1. Jean

36%

4. Blusas _|
21% \
\ 2. Camisas

3. Chaquetas_/ 17%

11%

Grafico 5: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion a la prenda
que la persona encuestada compra con mas frecuencia. (Item 5).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

El 36% de las personas prefieren comprar jean, el 21% prefiere las blusas, el 17% prefiere
las camisas, las chaquetas el 11%, las camisetas el 9% y solamente el 6% gusta de las

chompas. Al realizar el analisis de los resultados que se obtuvieren con esta pregunta es

necesario resaltar que las personas prefieren los jeans, por tal motivo es importante que la
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Boutique Van Heusen tenga en sus inventarios una gran de variedad de este tipo de prendas,
tanto en tallas como en diversidad de modelos.
6. Preferencia entre ropa nacional y ropa importada

Tabla 10: Resultado de la encuesta en relacion a la preferencia que la persona encuestada
posee entre ropa nacional y ropa importada.

1. Ropa Nacional 24,69%
2. Ropa Importada 75,31%

Elaborado por: La Autora.

1. Ropa
Nacional
25%

2.Ropa_—
Importada
75%
Gréfico 6: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion a la
preferencia que la persona encuestada posee entre ropa nacional y ropa importada. (Item 6).
Elaborado por: La Autora.
Anélisis
Con referencia a esta pregunta el 75% de las personas que respondieron a la encuesta
dijeron que prefieren comprar ropa importada, mientras que al 25% de los encuestados les
gusta comprar ropa nacional. Para la Boutique es importante conocer esta preferencia por
parte de las personas ya que de esta manera puede seguir manejando su inventario como hasta

ahora lo ha venido haciendo; adicional cabe indicar que estos resultados son factibles para la

empresa, debido a que se dedica a la venta de ropa importada.
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7. Elemento en el cual la persona fija para comprar su ropa

Tabla 11: Resultado de la encuesta en relacion al elemento en el cual la persona encuestada
se fija para comprar su ropa. (Item 7).

1. Moda 135 42,19%
2. Comodidad de acceso 28 8,75%

3. Comodidad de parqueo 89 27,81%
4. Exclusividad 68 21,25%

Elaborado por: La Autora.

4 1. Moda

Exclusividad_\
| ‘42%

2.
&Comodidad
de parqueo de acceso

3.
Comodida
28% 9%

Grafico 7: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion al elemento
en el cual la persona encuestada se fija para comprar su ropa. (Item 7).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

Al 42% de las personas les gusta comprar ropa acorde a la moda, el 28% se fija en la
comodidad de parqueo, el 21% prefiere exclusividad y solamente el 9% asegura que es
importante la comodidad de acceso. Para el negocio es muy importante conocer que a la

mayoria de personas les gusta vestir acorde a las tendencias de la moda, debido a este tema,

la Boutique tiene que estar siempre a la vanguardia en este aspecto.
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8. Elemento que la persona busca en una prenda de vestir

Tabla 12: Resultado de la encuesta en relacion al elemento el cual la persona encuestada

busca en una prenda de vestir. il'tem 8i.

1. Que sea comoda 49 15,31%
2. Que sea econOmica 109 34,06%
3. De una marca conocida | 67 20,94%
4. De buena calidad 95 29,69%

Elaborado por: La Autora.

4. De_buena 1. Que sea
calldad_\ comoda
30% 15%

3. De una
marca___\§ 2. Que sea
conocida econdémica
21% 34%

Grafico 8: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion al elemento
el cual la persona encuestada busca en una prenda de vestir. (Item 8).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

El 34% de las personas mencionaron que lo que prefieren en una prenda de vestir es que
sea economica, el 30% que sea de buena calidad, el 21% que sea una marca conocida y el
15% que sea comoda. Con base en los resultados se puede afirmar que lo que mas buscan las
personas en las prendas de vestir es que sean econdmicas, es decir, la parte financiera es un
inconveniente ya que la ropa importada es mas costosa que la ropa nacional; adicionalmente

de que sea de buena calidad que les haga sentir bien y un aspecto poco relevante es que sea

comoda.
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9. Disposicion de la persona a comprar en una tienda o sitio habitual la ropa

Tabla 13: Resultado de la encuesta en relacion a la disposicion de la persona encuestada a
comprar en una tienda o sitio habitual la ropa.

1.Si 65,94%
2. No 109 34,06%

Elaborado por: La Autora.

2. No

34% )
1. Si

66%

Grafico 9: Resultado de la encuesta segun la distribucién porcentual en relacién a la
disposicion de la persona encuestada a comprar en una tienda o sitio habitual la ropa. (item
9).

Elaborado por: La Autora.

Anélisis

El 66% de las personas estan dispuestos a comprar su ropa en una tienda tradicional y el
34% no lo esta. Con base en los resultados que se obtuvieron de esta pregunta se puede
afirmar que actualmente las personas todavia prefieren realizar sus compras de prendas de
vestir en un lugar tradicional, sin embargo, también buscan tiendas que tengan otros tipos de

decoracion que vayan acorde a los tiempos modernos.
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10. Gusto de la persona en que las tiendas de ropa tengan su propia pagina web

Tabla 14: Resultado de la encuesta en relacion al gusto de la persona encuestada en que las
tiendas de ropa tengan su propia pagina web. (Item 10).

1. Si 291 90,94%
2. No 29 9,06%

Elaborado por: La Autora.

1.Si
91%

Grafico 10: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion al gusto
de la persona encuestada en que las tiendas de ropa tengan su propia pagina web. (Item 10).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

El 91% de las personas prefieren que la tienda donde compran sus prendas de vestir tenga
pagina web y solamente el 9% no. Estos resultados reflejan que en la época tecnoldgica que
Vivimos es necesario tener una pagina web, en donde la gente pueda informarse de la

ubicacion de la empresa, nuevos productos e incluso precios que se ofrecen; por tanto, para la

Boutique es necesario crear su propia pagina web.
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11. Inversion mensual necesaria en prendas de vestir

Tabla 15: Resultado de la encuesta en relacion a la inversion necesaria en prendas de vestir
que considera la persona encuestada. (Item 11).

1. $60 172 53,75%
2.$120 101 31,56%
3. $240 32 10,00%
4. $400 9 2,81%
5. Més de $400 6 1,88%

Elaborado por: La Autora

4. $400 5. Mas de
P $400

0,
39240 % o
10% 0
2. $120/

31%

1. $60
54%

Gréfico 11: Resultado de la encuesta segun la distribucién porcentual en relacién la
inversion necesaria en prendas de vestir que considera la persona encuestada. (Item 11).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

El 54% de las personas consideran que es necesario invertir 60 usd mensuales en prendas
de vestir, el 31% considera que es mejor 120 usd mensuales, el 10% prefiere invertir 240 usd
mensuales, el 3% 400 usd mensuales y solamente el 2% dijeron que consideran invertir mas
de 400 usd mensuales en vestimenta. Con los resultados que se obtuvieron de esta pregunta se

puede verificar que las personas si estan dispuestas a destinar una parte de sus ingresos

mensuales a comprar ropa.
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12. Forma de pago preferido al momento de realizar sus compras

Tabla 16: Resultado de la encuesta en relacion a la forma de pago preferido al momento de

realizar sus comiras la iersona encuestada. iltem 12i.

1. Efectivo 146 45,63%
2. Tarjeta de crédito 129 40,31%
3. Crédito directo 45 14,06%

Elaborado por: La Autora.

3. Crédito
directo
14%

1. Efectivo
46%

,

de /
crédito

2. Tarjeta
40%

Grafico 12: Resultado de la encuesta segun la distribucion porcentual en relacion a la forma
de pago preferido al momento de realizar sus compras la persona encuestada. (Item 12).
Elaborado por: La Autora.

Anélisis

En cuanto a esta pregunta los resultados que se obtuvieron fueron los siguientes; el 39% de
las personas prefieren realizar sus pagos en efectivo, el 31% prefiere hacer uso de su tarjeta
de crédito y el 30% prefiere crédito directo. Para la Boutique es favorable que las personas

realicen sus compras en efectivo, ya que esto permite tener liquidez y cubrir sin

inconvenientes sus gastos fijos mensuales.

37



1.11.4. Analisis cruzado de informacion.

Las preguntas que se cruzan en el primer anélisis son 3 -2 — 1:

El lugar donde se compra con mayor frecuencia la ropa es el Centro Histérico con el 50%,
el 40% son jovenes, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

El 35% de personas prefieren comprar su ropa en el Centro Comercial El Vergel, el 28%
estan entre las edades de 26 a 36 afios, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

El 15% de personas prefieren comprar su ropa en el Mall del Rio, el 18% estan entre las
edades de 37 a 47 afios, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

Las preguntas que se cruzan en el segundo andlisisson 5 -4 -2 —1:

La prenda de vestir que se compra con mayor frecuencia es el jean con el 36%, tiene que
ser el 20% formal, el 40% para jovenes, el 60% para mujeres y el 40% para hombres.

El 17% prefiere comprar camisas, tiene que ser el 35% casual, el 28% para personas que
estén entre las edades de 26 a 36 afios, el 60% para mujeres y el 40% para hombres.

El 11% prefiere comprar chaquetas, tiene que ser el 45% sport, el 18% para personas que
estén entre las edades de 37 a 47 afios, el 60% para mujeres y el 40% para hombres.

El 21% prefiere comprar blusas, tiene que ser el 20% formal, el 14% para personas que
estén entre las edades de 48 a 58 afios, el 60% para mujeres y el 40% para hombres.

El 9% prefiere comprar faldas, tiene que ser el 35% casual, el 40% para personas que
estén entre las edades de 15 a 25 afios, el 60% para mujeres y el 40% para hombres.

El 7% prefiere comprar chompas, tiene que ser el 45% sport, el 28% para personas que
estén entre las edades de 26 a 36 afios, el 60% para mujeres y el 40% para hombres.

Las preguntas que se cruzan en el segundo analisis son 6 —2 — 1:

El 25% de personas encuestadas prefieren comprar ropa nacional, el 40% estan entre las

edades de 15 a 25 afios, el 60% son mujeres y el 40% hombres.
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El 75% de personas encuestadas prefieren comprar ropa importada, el 28% estan entre las
edades de 26 a 36 afios, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

Las preguntas que se cruzan en el segundo analisis son 7 — 2 — 1:

El 42% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la moda, el 40% estan
entre las edades de 15 a 25 afos, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

El 9% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la comodidad de acceso,
el 28% estan entre las edades de 26 a 36 afios, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

El 28% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la comodidad de
parqueo, el 18% estan entre las edades de 37 a 47 afios, el 60% son mujeres y el 40%
hombres.

El 21% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la exclusividad, el

14% estan entre las edades de 48 a 58 afios, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

Las preguntas que se cruzan en el segundo analisis son 7 -8 — 2 — 1:

El 42% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la moda, el 15% que
sea comoda, el 40% estan entre las edades de 15 a 25 afios, el 60% son mujeres y el 40%
hombres.

El 9% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la comodidad de acceso,
el 34% que sea econdmica, el 28% estan entre las edades de 26 a 36 afios, el 60% son
mujeres y el 40% hombres.

El 28% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la comodidad de
parqueo, el 21% de una marca conocida, el 18% estan entre las edades de 37 a 47 afios, el

60% son mujeres y el 40% hombres.
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El 21% de personas principalmente para comprar su ropa se fija en la exclusividad, el 30%
de buena calidad, el 14% estan entre las edades de 48 a 58 afios, el 60% son mujeres y el 40%
hombres.

Las preguntas que se cruzan en el segundo analisis son 10 -2 — 1:

Al 91% le gustaria que las tiendas de ropa tengan su propia pagina web, el 40% estan entre
las edades de 15 a 25 afios, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

Al 9% no le gustaria que las tiendas de ropa tengan su propia pagina web, el 14% estan
entre las edades de 48 a 58 afos, el 60% son mujeres y el 40% hombres.

Las preguntas que se cruzan en el segundo analisis son 12 -11 -2 —1:

El 46% de personas prefieren pagar sus compras en efectivo, el 54% destinan 60 usd de
sus ingresos para la vestimenta, el 40% estan entre las edades de 15 a 25 afios, el 60% son
mujeres y el 40% hombres.

El 40% de personas prefieren pagar sus compras con tarjeta de crédito, el 32% destinan
120 usd de sus ingresos para la vestimenta, el 28% estan entre las edades de 26 a 36 afos, el
60% son mujeres y el 40% hombres.

El 14% de personas prefieren pagar sus compras con crédito directo, el 10% destinan 240
usd de sus ingresos para la vestimenta, el 18% estan entre las edades de 37 a 47 afios, el 60%

son mujeres y el 40% hombres.

1.12. Analisis de precios.

Por lo general los ecuatorianos de clase media realizan un gasto de 50 y 150 délares en
vestimenta, es decir, el 20% de los ingresos de una familia ecuatoriana compra vestimenta,
dicho porcentaje se puede afirmar en las familias que reciben un sueldo basico (El Telégrafo,

2015).
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Existen casos en los que se destina 400 dolares mensuales promedio para compras de ropa

de marca en tiendas y boutiques mientras que 500 ddlares cada tres meses para zapatos; por

lo general buscan calidad y disefio en pantalones, blusas, carteras, chaquetas, ademas hay otro

caso en que las personas destinan un estimado de 200 délares para vestimenta como: blusas y

pantalones que se combinen entre si (El Telégrafo, 2015).

1.12.1. Andlisis de precios de la competencia

Para poder analizar los precios de la competencia se hizo necesaria la formulacion de la

descripcion de la visita a las boutiques de la competencia. De hecho, en el siguiente cuadro de

precios se puede visualizar de una mejor manera:

Cuadro 4: Precios de la competencia.

H M H M H M M H M H M
HKM 79 69 4499 | 44,99 | 99 66,99 38 29 27 44,99 39,99
Traffic 39 38 54,99 118 79,99 1799 | 34 22 55 68
Store
Planet 72 65 95 38 44
Store
Pasion 68 56 33 54 26 21 39
Aldanny 70 25,99 65 60 25 15,99 17,99 | 45 44
Expresion | 65 59 69 36 24 52
Dinastia 48 66 39 47
American | 75 62 45 47 90 80 39 27 25 49 49
Jeans
Aparell 88 78 44 78 43 19 55
R&M 50 49 28 46 19 17,99 39,99 42
Vatex 44 64 27,99 | 31 45 48 38 21 15 44 37
Eta 46 44 16,99 | 17 53 45 24 19 48 36
Fashion
Victoria 29 49 29 29 33
Secret
GRF 21 55 78 36,99 48 68 33 12,99 49
La Tienda 88 37 58 38 28 45
NAF NAF 85 49 65 44 32 54
L'coat 80 55 98 33 49
Be One 70 40 59 40 30 a7
Vivis 65 88 27 60 39 25 45
Store
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Katmandu 69 40 62 44 29 44
Ozono 60 42 58 40 27 49

Divad 64 39 52 42 22 48
Closet

Elaborado por: La Autora

Cuadro 5: Precios de la Boutiiue Van Heusen.

Hombre | Mujer | Hombre | Mujer | Hombre | Mujer | Hombre | Mujer | Hombre | Mujer | Hombre | Mujer

Van $78 $68 $48 $42 $98 $88 $39 $30 $28 $48 $45
Heusen

Elaborado por: La Autora.

Anélisis General

Como se puede observar los graficos en el anexo 4 la tienda Aparell posee el mayor precio
de jeans para hombres y la tienda Vivis Store tiene el mayor precio para mujeres. La
Boutique Van Heusen ofrece precios de jeans tanto para hombre como mujeres, relativamente
mas bajos, y por ende accesibles en comparacién con las demas tiendas que conforman a la
competencia. De hecho, el precio que ofrece es de $78 para los hombres y de $68 para las
mujeres, $10 por debajo del precio de Aparell para los hombres y $10 por debajo también
para los jeans de las mujeres.

Por su parte, en relacién a las camisas, Planet Store ofrece el precio mas elevado para las
prendas para hombres, siendo éste de $65 y la tienda NAF NAF vende las camisas para
mujeres a un precio de $48, $6 por encima de las camisas que ofrece la Boutique Van
Heusen. En cuanto a las chaquetas, Traffic Store es la tienda que las vende a un costo
superior a las otras tiendas, es decir, a $118, siendo Vatex la tienda que las ofrece a un precio
de $45 (38% mas econémica para los hombres).

De manera que cuando se menciona la venta de las blusas, prenda de vestir
exclusivamente para las mujeres, las tiendas NAF NAF y Katmandu las ofrecen a un precio
de $44, por el contrario, la Boutique Van Heusen tiene a la disposicién de sus clientas blusas
de $39, es decir, $5 por debajo de las ya indicadas. En este apartado también se puede acotar

que el precio mas cdmodo es de $18, ofrecido por Traffic Store.
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La tienda GRF 21 pone a la venta camisetas para hombres a un precio de $13, es decir,
$15 por debajo del precio que las vende Planet Store. En relacion a las camisetas para
mujeres, la tienda que las vende a un precio mas elevado en comparacion con las otras
tiendas es Be One, a un precio de $30, $2 por encima de las camisetas que vende la Boutique
Van Heusen.

Por ultimo, estan las chompas, Traffic Store es la tienda que las vende al precio mas alto
en comparacion con las demas tiendas, tanto para hombres como mujeres. Para los caballeros
las vende a $55 y para las mujeres a $68, éste siendo $23 mas que las chompas que ofrece la
Boutique VVan Heusen, es decir, tiene un incremento de 66%.

1.13. Poder adquisitivo del cliente

El poder adquisitivo esta determinado por la cantidad de prendas de vestir que los clientes
estan dispuestos a adquirir en la Boutique VVan Heusen para lo cual deben destinar una cierta
cantidad de dinero, la medicion del poder adquisitivo se relaciona con el indice de precios al
consumidor.

Como se menciond en un inicio la Boutique al final del ejercicio fiscal obtiene ganancias
considerables, motivo por el cual se puede afirmar en este punto que el poder adquisitivo de
las personas que compran sus prendas de vestir en Van Heusen es bastante elevado, ya que
los precios de la ropa no son econémicos. Segun el (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2017) la canasta basica nacional de Ecuador actualmente esta en $709,25 y la canasta
vital nacional esta en $500,38. De manera que también sefiala que existe una incidencia y
aporte a la inflacion en relacion a las prendas de vestir y calzados de -0,0131%.

De igual forma el (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017) indica que los
habitantes del pais en cuanto a ropa confeccionada para hombre gastan o invierte un
promedio mensual de $ 23.16 y para adquirir ropa confeccionada para mujer gasta un

promedio mensual de $ 15.13.
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1.14. Proveedores

Los principales proveedores de la Boutique Van Heusen son los que se muestran en el siguiente cuadro:

Cuadro 6: Proveedores de la Boutique Van Heusen.

Distrito Cacao. X

Importadora Sanchez. X X X X X
Importadora D’VALDI. X X X X X X X X X X
Importadora Doce. X X X

Importadora Moyano. X X X X X X
Importadora Crystal. X X X X X X
Importadora Olga Quisphe. | X X X X X X X X X X
Importadora Bernal. X X X X X X
Importadora Love Me X X X X X X

Elaborado por: La Autora.

44



La relacién comercial que el negocio en estudio mantiene con las empresas antes
mencionadas es de aproximadamente 15 afios, durante este tiempo la Boutique se ha
manejado en buenos términos con cada una de estas, razon por la cual muchas veces se
ha visto sobregirada con los créditos que le brindan sus proveedores. De manera que la
Boutique ha mantenido una relacion de 15 afios con los siguientes proveedores:

a) Distrito Cacao,

b) Importadora Sanchez,

¢) Importadora D’VALDI,

d) Importadora Moyano,

e) Importadora Olga Quisphe,

f) Importadora Bernal.

Por otra parte, la Boutique ha mantenido una relacion de aproximadamente unos 10
afios con los proveedores que se muestran a continuacion:

a) Importadora Doce,

b) Importadora Crystal,

c) Importadora Love Me

1.14.1. Capacidad de negociacion

Las negociaciones que la Boutique mantiene con sus proveedores son bastante
amigables y asequibles, principal razén por la que obtiene créditos bastante elevados
por parte de estos. Ademas, cabe indicar que por un lado se lo puede considerar como
una fortaleza ya que la capacidad de negociacion es alta, sin embargo y como se
menciono anteriormente muchas veces se ha visto en graves aprietos debido a los altos
niveles de endeudamiento que mantiene con sus proveedores y la baja rotacién de

inventarios. Por tal motivo es recomendable manejar también politicas que le permitan
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cambiar prendas que no se venden y que se encuentran durante bastante tiempo en la
Boutique.

A continuacion, se presente un cuadro con la informacion referente a la capacidad de
negociacion de nueve diferentes tiendas de prendas de vestir:

Cuadro 7: Capacidad de negociacién de las tiendas de ropa.

Distrito Cacao. X

Importadora Sanchez. X

Importadora D’VALDI. X

Importadora Doce. X

Importadora Moyano. X

Importadora Crystal. X
Importadora Olga Quisphe. X

Importadora Bernal. X

Importadora Love Me X

Elaborado por: La Autora.

Como se puede observar existen tres modalidades de negociacion que se pueden
presentar en el &ambito empresarial, siendo una negociacion de nivel alto la que se
presenta cuando ambas partes en la negociacion ganan, es una relacion beneficiosa tanto
para la Boutique como para los proveedores, las negociaciones con un nivel medio, son
un poco diferentes a las primeras, ya que en ellas al igual que en las de bajo nivel, se
establecen pautas o requerimientos por parte de los proveedores que en algunas
ocasiones no representan una ventaja para la Boutique, pero debe cumplir a cabalidad

para alcanzar sus metas empresariales.
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1.14.2. Plazos de financiamiento

Los proveedores representan un tipo de financiamiento que favorece
considerablemente a la Boutique VVan Heusen, por lo cual se puede negociar plazos de
30, 45, 60 y hasta 90 dias dependiendo de las politicas que manejen cada una de las
empresas, ademas de la situacion del mercado. Dicho en otras palabras, la negociacion
de los plazos de financiamiento con los proveedores representa un apoyo econémico
para el negocio ya que durante el tiempo que le brinda los proveedores se obtiene

liquidez por parte de los clientes, esto se puede evidenciar en el siguiente cuadro:

Cuadro 8: Plazos de financiamiento segun el tiempo y los montos.

Distrito Cacao. 90 30000
Importadora Sanchez. 90 25000
Importadora D’VALDI. 90 40000
Importadora Doce. 45 10000
Importadora Moyano. 60 15000
Importadora Crystal. 30 5000

Importadora Olga Quisphe. | 90 13000
Importadora Bernal. 90 20000
Importadora Love Me 45 10000

Elaborado por: La Autora.

1.15. Determinacion de precios

Actualmente la manera en que se determinan los precios de las diferentes prendas de

vestir es la siguiente, considerando los segmentos estudiados:

e Paralos jeans, se le afiade el 70% del costo, es decir, para los hombres el costo
es de $46, a este monto se le suma el 70% vy el precio al pablico es de $78. Para

las mujeres el costo es de $40, mas el 70% resulta $68 el precio final.
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e Para las camisas, de igual modo se le suma el 70%, para los hombres el costo es
de $28, a este monto se le suma el 70% vy el precio de venta es de $48. Por otra
parte, para las mujeres el costo es de $25, mas el 70% resulta $42 el precio de
venta de las camisas.

e Para las chaquetas se le afiade el 70% del costo, es decir para los hombres el
costo es de $58, a este monto se le suma el 70% y el precio de venta al pablico
es de $98. Para las mujeres el costo es de $52, mas el 70% resulta $88 el precio
de venta

e Para las blusas, al igual que las demas prendas de vestir, se le afiade el 70% del
costo, es decir para las mujeres el costo es de $23, mas el 70% resulta $39 el
precio final.

e Para las camisetas, de igual modo se le suma el 70%, para los hombres el costo
es de $18, a este monto se le suma el 70% y el precio de venta es de $30. Por
otra parte, para las mujeres el costo es de $16, méas el 70% resulta $28 el precio
de venta de las camisetas.

e Paralas chompas se le afiade el 70% del costo, es decir para los hombres el
costo es de $28, a este monto se le suma el 70% y el precio al publico es de $48.
Para las mujeres el costo es de $26, mas el 70% resulta $45 el precio final.

Los precios no son ganancias como habia manifestado la duefia del negocio en la
entrevista, las ganancias son bastante rentables para ella, sin embargo, es importante
buscar otros métodos que le permitan mejorar los precios y asi captar mayor nimero de

clientes.
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1.16. Procedimientos administrativos, contables y financieros

De igual manera al iniciar el presente capitulo se informdé que no existe ningun tipo
de procedimiento administrativo, contable o financiero que permita a la Boutique llevar
un adecuado registro de estas actividades.

Para la iniciar un procedimiento es necesario revisar las actividades econémicas,
financieras de la Boutique, el cumplimiento de los requerimientos exigidos por la ley,
para poder iniciar con la aplicacion de los principios de contabilidad y que exista un
registro adecuado de estos movimientos. La generacion y la revision de la informacion
financiera debe ser manejada por personas que intervienen en el procedimiento de
revision y autorizacion de la informacion financiera, ademas los sistemas de
informacidn garantizan el establecimiento de mecanismos de control, fiabilidad e
integridad de la informacion contable, financiera y administrativa.

Es de suma importancia destacar que le empresa estudiada no posee organigrama
especifico, es decir, carece de una estructura que detalle la manera como estan
organizados los puestos de trabajo en la Boutique, situacion que sin duda afecta
considerablemente el logro de las funciones del personal y por ende, no existe un buen
clima o ambiente organizacional. En efecto, no existen registros contables ni financieros
de los gastos que incurre la Boutique Van Heusen para realizar sus actividades.

1.17. Fundamentacion Legal

Para el mejoramiento de la gestion de la Boutique la propietaria esta en constante
actualizacion acerca de las leyes y reglamentos del SRI tales como: Ley de Régimen
Tributario Interno, Cadigo Tributario, Ley del Registro Unico de Contribuyentes, entre
otras. A continuacidn, se presentan los basamentos legales que rigen a la Boutique Van

Heusen. Por siguiente, e importante revisar lo que establece la Asamblea Nacional del
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Ecuador (2014) a traves de la Ley de Compafiias, en funcién de los tipos o especies de
compafiias de comercio que existen:

Art 2.- Hay cinco especies de compafiias de comercio, a saber:

La compafiia en nombre colectivo;

La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;

La compafiia de responsabilidad limitada;

La compafiia anonima; v,

La compafiia de economia mixta.

Estas cinco especies de compariias constituyen personas juridicas.

La Ley reconoce, ademas, la compariia accidental o cuentas en participacion. (pag. 1)

De igual manera es preciso acotar que en esta ley en su Seccion V1 se encuentran los
elementos caracteristicos de la compafiia anonima, considerando que la Boutique asuma
este tipo de empresa:

Art. 143.- La compafiia an6nima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden
unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles andnimas
estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafiias mercantiles anénimas.

Art. 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios 0 no. La denominacion
de esta compafiia debera contener la indicacion de "compafiia anonima" o "sociedad
anonima", o las correspondientes siglas. No podra adoptar una denominacion que pueda
confundirse con la de una compafiia preexistente. Los términos comunes y aquellos con
los cuales se determine la clase de empresa, como "comercial™, "industrial”, "agricola",

"constructora”, etc., no seran de uso exclusive e iran acompafiadas de una expresion

peculiar.
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Las personas naturales o juridicas que no hubieren cumplido con las disposiciones de
esta Ley para la constitucion de una compariia anénima, no podran usar en anuncios,
membretes de carta, circulares, prospectos u otros documentos, un nombre, expresion o
siglas que indiquen o sugieran que se trata de una compariia anonima.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran sancionados con
arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra el destino indicado en tal precepto
legal. Impuesta la sancidn, el Superintendente de Compaiiias notificara al Ministerio de
Salud para la recaudacion correspondiente.

Art. 145.- Para intervenir en la formacion de una compafiia anonima en calidad de
promotor o fundador se requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo, no
podran hacerlo entre cdnyuges ni entre padres e hijos no emancipados.

Art. 146.- La compariia se constituird mediante escritura pablica que, previo mandato
de la Superintendencia de Compafiias sera inscrita en el Registro Mercantil. La
compafiia se tendra como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha
inscripcion. Todo pacto social que se mantenga reservado sera nulo.

Art. 147.- Ninguna compafiia anénima podréa constituirse de manera definitiva sin
que se halle suscrito totalmente su capital, y pagado en una cuarta parte, por lo menos.
Para que pueda celebrarse la escritura publica de constitucion definitiva sera requisito
haberse depositado la parte pagada del capital social en una institucion bancaria, en el
caso de que las aportaciones fuesen en dinero.

Las compariias andnimas en que participen instituciones de derecho publico o de
derecho privado con finalidad social o publica podran constituirse o subsistir con uno o

mas accionistas.
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La Superintendencia de Compaifiias, para aprobar la constitucion de una compafiia,
comprobaré la suscripcion de las acciones por parte de los socios que no hayan
concurrido al otorgamiento de la escritura pablica.

El certificado bancario de depdsito de la parte pagada del capital social se
protocolizara junto con la escritura de constitucion.

Art. 148.- La compafiia puede constituirse en un solo acto (constitucion simultanea)
por convenio entre los que otorguen la escritura; o en forma sucesiva, por suscripcién
publica de acciones.

En cuanto al Tramite Aduanero, especificamente para el Proceso de Importacion, la
Boutique Van Heusen como persona juridica radicada en el pais y registrada como
importador en el sistema ECUAPASS, logra efectuar con éxito dicho tramite ya que
goza de la aprobacion del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador. También cuenta
con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el Servicio de Rentas
Internas (SRI) y esté registrada en la Pagina Web del Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador (SENAE). De manera que la empresa efectivamente cumple los requerimientos
establecidos por la (Asamblea Nacional, 2015) en la Ley Organica de Régimen
Tributario Interno en los siguientes articulos:

Art. 4.2.- Residencia fiscal de sociedades.- Una sociedad tiene residencia fiscal en
Ecuador cuando ha sido constituida o creada en territorio ecuatoriano, de conformidad
con la legislacion nacional. Nota: Articulo agregado por Ley No. 0, publicada en
Registro Oficial Suplemento 405 de 29 de Diciembre del 2014.

Art. 19.- Obligacién de llevar contabilidad.- Estan obligadas a llevar contabilidad y
declarar el impuesto en base a los resultados que arroje la misma todas las sociedades.

Art. 37.- Los ingresos gravables obtenidos por sociedades constituidas en el Ecuador,

asi como por las sucursales de sociedades extranjeras domiciliadas en el pais y los
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establecimientos permanentes de sociedades extranjeras no domiciliadas aplicaran la
tarifa del 22% sobre su base imponible.

Art. 98.- Definicion de sociedad.- Para efectos de esta Ley el término sociedad
comprende la persona juridica; la sociedad de hecho; el fideicomiso mercantil y los
patrimonios independientes 0 autonomos dotados o no de personeria juridica, salvo los
constituidos por las Instituciones del Estado siempre y cuando los beneficiarios sean
dichas instituciones; el consorcio de empresas, la compafiia tenedora de acciones que
consolide sus estados financieros con sus subsidiarias o afiliadas; el fondo de inversion
o cualquier entidad que, aunque carente de personeria juridica, constituya una unidad
econdmica o un patrimonio independiente de los de sus miembros.

Por otra parte, los siguientes articulos establecen los aspectos relacionados con el
régimen aduanero establecidos por la (Asamblea Nacional, 2001) en la Ley Orgéanica de
Aduanas:

Art. 10.- Obligacién Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria aduanera es el
vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que operan en el trafico
internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la potestad
aduanera, a la prestacion de los tributos respectivos al verificarse el hecho generador y
al cumplimiento de los demas deberes formales.

Art. 11.- Sujetos de la Obligacion Tributaria Aduanera.- Son sujetos de la obligacion
tributaria: el sujeto activo y el sujeto pasivo.

Sujeto activo de la obligacion tributaria aduanera es el Estado, por intermedio de la
Corporacion Aduanera Ecuatoriana.

Sujeto pasivo de la obligacion tributaria aduanera es quien debe satisfacer el

respectivo tributo en calidad de contribuyente o responsable.
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En las importaciones, contribuyente es el propietario o consignatario de las
mercancias; y, en las exportaciones, contribuyente es el consignante.

Art. 12.- Hecho Generador de la Obligacion Tributaria Aduanera.- EI hecho
generador de la obligacion tributaria aduanera, es el ingreso o salida de los bienes; para
el pago de impuestos al comercio exterior, es la presentacion de la declaracion; en las
tasas, es la prestacion de servicios aduaneros.

Art. 13.- Nacimiento de la Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria
aduanera, en el caso de los impuestos, nace al momento de la aceptacion de la
declaracion por la Administracion Aduanera; en el de las tasas, nace por la utilizacién

del respectivo servicio aduanero.
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CAPITULO 2 MARCO CONCEPTUAL

2.1 Administracion

Administracion proviene del latin, administratione, que significa direccion, gestion o
gerencia, el prefijo ad- significa direccion, tendencia y el vocablo minister significa
obediencia, segun (Lopez , Maldonado , Pinzon , & Garcia , 2016, pag. 50).

Administracion es un proceso en el que consiste planificar, organizar, dirigir y
controlar la gestion de los recursos, con el fin de lograr objetivos de manera eficiente.

En administracion se incluye procesos como planificacion, organizacion, direccion y
control para gestién de recursos humanos, financieros, tecnoldgicos, materiales para el
desempefio de sus actividades segln (Daza, 2016, pag. 28).

La administracion tiene como fin el cumplimiento de los objetivos de manera eficaz
y eficiente mediante la optimizacion de recursos, siendo una rama de las ciencias
sociales por lo que son un conjunto de principios, normas, reglamentos procedimiento y
funciones por lo que se aplica en empresas publicas, privadas, mixtas, grandes o
pequefas.

2.1.1. Caracteristicas de la administracion

Existen algunas caracteristicas de la administracion que van por el camino del
cumplimiento de objetivos especificos, segun Jurado (2015) se muestra a continuacion
las siguientes caracteristicas:

e Laadministracion es una herramienta que es utilizada con el fin de conseguir la

eficiencia del trabajo.
e Laadministracion es aplicada en cualquier area, sea &mbito publico o privado.
e Posee una unidad jerarquica donde los grados se pueden distinguir con el fin de

ordenar al personal.

55



e Posee un grado de especificidad es decir que puede desarrollar en areas

especificas dependiendo el caso de cada empresa.

e Administracion se enfoca en varias disciplinas incluyendo a estadistica,

economia, matematicas, sociologia y derecho.

e En administracion se gestiona los recursos para el incremento de productividad

para mejorar procesos en una organizacion.
Segun los autores Marcelino, Alfredo & Valdés (2012) manifiestan lo siguiente:
e Laadministracion tiene una coordinacion sistematica en todas las areas.
e Laadministracion se ve acompafiada por otros fenémenos.
e La finalidad de la administracion es lograr resultados positivos.
e Se adapta a todas las necesidades de la organizacion.
e Laevidencia de la aplicacion de la administracién se da por medio de los
resultados obtenidos.

e Laadministracion es un proceso dinamico e interactivo por lo que diferencia las
etapas, fases y elementos de la operacion de la empresa.

e Hace uso de métodos, principios, procesos y procedimientos la eficiencia del
trabajo.

Las personas que aplican administracion no necesariamente son propietarios y
administracion, por lo que pueden ser diferentes personas, generando resultados del
esfuerzo aplicado requiriendo de ciertas aptitudes y conocimiento para cumplir con las
diferentes actividades asignadas mediante la suma de esfuerzos.

2.1.2. Proceso administrativo

El proceso administrativo consta de actividades interrelacionadas que se desarrollan

para cumplir un objetivo en comin mediante el aprovechamiento de recursos con los
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que cuenta una empresa, satisfaciendo las necesidades de los diferentes grupos de
interés.

e Planeacion: Responde las siguientes preguntas: coémo, donde, cuando, quién y
como se va a realizar.

e Organizacion: El trabajo es realizado por medio de personas individuales o en
grupo mediante la utilizacion de los diferentes recursos.

e Direccion: La direccidn orienta al personal para dar cumplimiento a los
objetivos a través del liderazgo, comunicacion y motivacion.

e Control: Evaluacion las acciones realizadas mediante programas planificados
para conocer el grado de cumplimiento del objetivo, tomando medidas
correctivas de mejora continua, segin (Rodrigo & Gonzélez, 2015, pag. 15).

El proceso administrativo se compone de:

e Planeacién: Anélisis del entorno, planteamiento de estrategias, objetivos a corto,
mediano y largo plazo.

e Organizacion: Formacion de grupos de trabajo, coordinacion de recursos
mediante el cumplimiento de reglas y directrices.

e Direccion: Ejecucion de los planes para alcanzar las metas organizacionales.

e Control: Evaluacion del desarrollo de las etapas, segun (Morelos & Fontalvo ,

2012, pég. 25).
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Planeacion:
metas
estrategias
objetivos

Organizacion:
Control: Disefio de tareas
Evaluacién PROCESO
) ADMINISTRATIVO Estructura
Medios de control Métodos y
procedimientos

Direccion:
Talento humano

Estilo de direccion
Estrategias de solucion

Gréfico 13: Proceso Administrativo
Fuente: (Blandez, 2014)
Elaborado por: La Autora.

El proceso administrativo es el cumplimiento de pasos que se encaminan a dar
solucidn a posibles inconvenientes contando con la previa planificacion de objetivos,
estrategias, metas y politicas, la toma de decisiones influye en la eleccion de las mejores
alternativas para el mejoramiento de la organizacion.

2.2. Estructura Organizacional

Para los autores Marin & Losada (2015) ratifican que la estructura organizacional
establece canales de autoridad para una adecuada direccidn y control de las tareas para
el cumplimiento de objetivos, (pags. 88-99).

La estructura organizacional muestra los niveles jerarquicos con sus diferentes lineas

de comunicacion, autoridad y responsabilidad para la organizacion de la empresa.
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Segun los autores Rosario & Rovira (2016) manifiestan una estructura
organizacional coordina esfuerzos y crea lineas de autoridad para mejorar la
responsabilidad de cada integrante mejorando el control y resultados para la adecuada
toma de decisiones por parte de la direccion (pags. 166-182).

La estructura organizacional elimina la duplicidad de actividades, delimitando
funciones y responsabilidades para cada persona con el fin de mejorar el rendimiento y
productividad de los recursos para dar cumplimiento a los objetivos.

2.3. Tipos de estructura organizacional

La estructura organizacional permite realizar la division de actividades para definir
autoridad para alcanzar los objetivos planteados mediante la integracion de los grupos
de trabajo segun Pertuz (2014) por lo que se divide en:

e Estructura formal: Mediante los organigrama, manuales y principios hace que la
division de trabajo se cumpla por medio de la autoridad, delegacion y control,
mostrando una estructura formal para la relacion entre si a través de
herramientas donde se integran la estructura formal de una empresa, integrada
por las partes que la integra y la relacién entre si a través de los principios
fundamentales que se establece con las herramientas de forma verbal.

e Estructura informal: Una estructura informal es méas dinamica integrando las
relaciones entre personal para la formacion de grupos que estan representados de
manera publica y verbal.

Otro tipo de estructura menciona el autor Pertuz (2013) menciona:
e Funcional: todos los integrantes de un area trabajan con un solo fin.
e Divisional: La empresa se encuentra estructurada no por departamento, mas bien

se encuentra por divisiones.
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e Mixta o matricial: La empresa se encuentra direccionada mediante un jefe de
proyecto o gerente funcional.

Se puede detallar una fusion de tipos de estructura dependiendo del tamafio de la
organizacion y a lo que se dedique a continuacion se presenta lo siguiente:

e Organizacion funcional: Representan todas las areas de la empresa, agrupando a
un conjunto de personas que tiene posiciones similares para desarrollar
actividades.

e Organizacion por productos o servicios: Se agrupan mediante las actividades
dependiendo los productos o servicios que comercializan, ademas influye su
crecimiento, generando varis gerentes con respecto a las lineas de productos.

e Organizacion matricial: esta agrupada por personas mediante funciones y
divisiones para una mayor integracién y gestion de recurso por lo que es de gran
utilidad para el desarrollo de nuevos proyectos.

2.4. Contabilidad

2.4.1. Definicion

Contabilidad es el arte o técnica considerada como ciencia que se puede sistematizar
mediante resultados para brindar una informacion confiable en base a procedimientos
para la toma de decisiones, seglin (Tua, 2012, pags. 94-110).

Contabilidad es la técnica para registrar transacciones que realiza una empresa para
proporcionar informes en un determinado periodo, en base a dichos resultados se toma
decisiones, segin (Rincon, 2016, pags. 33-46).

La contabilidad es un sistema de informacion que ofrece datos econémicos sobre una
organizacion mediante el registro e interpretacion de transacciones para la toma de

decisiones empresariales de caracter financiero.
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La definicion de contabilidad puede ser interpretada de diferentes maneras, pero se
determina que es una técnica donde se registra hechos historicos o transacciones que la
empresa realiza para seguidamente realizar la toma de decisiones de caracter
econdémico-financiero para la mejora de dichos factores.

2.4.2. Caracteristicas

Entre las caracteristicas mas importantes segin (Duran , 2013), detalla a
continuacion:

e La contabilidad recopila informacion de todas las transacciones de la empresa.

e La contabilidad genera informes en un cierto periodo de tiempo por lo que son
firmados por el contador autorizado.

e La contabilidad se divide en: contabilidad de costos, financiera, administrativa,
de flujo y fiduciaria.

e Permite el control de ingresos y gastos permitiendo entregar informes y cuentas

precisas.

La contabilidad puede ser privada o publica.
Otro tipo de caracteristicas mencionan los autores (Pérez & Ferrer , 2015)

e Permiten rendir cuentas sobre los movimientos financieros.

e Cubre las operaciones de la empresa en forma cronoldgica, sistematica o

historica, dependiendo de la necesidad de la empresa.

¢ Informa los hechos suscitados en un lapso de tiempo.

e Se basaen reglas y principios para el registro contable.

La informacion contable ayuda a conocer la realidad financiera de una empresa
siendo un elemento necesario para la toma de decisiones cumpliendo con todos los
requerimientos como: claridad en la informacion, integridad, confiabilidad y

objetividad.
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2.5. Analisis Financiero

2.5.1. Definicion

Para los autores Cair6 & Gomez (2015) manifiesta: El analisis financiero es un
método que analiza los resultados financieros para la toma de decisiones mediante la
recoleccion de informacion (pags. 31-59).

Un analisis financiero es el estudio de la informacidn contable de una organizacion
mediante razones financieras e indicadores.

Segun los autores Carrillo & Pulido (2012) aseveran: La informacion financiera es
necesario para la interpretacion de resultados por lo que es indispensable proyectar
soluciones mediante estrategias (pags. 49-76).

Un correcto analisis financiero permitira mejorar a toma de decisiones utilizando
técnica y herramientas como la disponibilidad de recursos y las condiciones de la
empresa, permitiendo obtener conclusiones para una evolucion futura y situacion actual
de las diferentes perspectivas del analisis.

2.5.2. Caracteristicas

Segun las caracteristicas del analisis financiero son:

e Comparacién del cumplimiento de objetivos y el alcance de los mismos.

e Anadlisis de estimaciones y proyecciones.

e Reduccion de datos inadecuados.

e Conocer la posibilidad de inversionistas, segun (Ochoa & Toscano, 2012, pags.
73-79).

Mientras que otros autores (Berbal & Amat, 2012) afirman:

e El andlisis financiero se basa en principios.

e Permite la comparacién de informacion.

e Comunica sobre la seguridad en inversiones.
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e Informacidn confiable.
2.6. Indices Financieros

Segun los autores Morelos , Fontalvo & De la Hoz (2012) afirma: los indices
financieros agrupan una serie de formulaciones para interpretar adecuadamente el
proceso operativo de una organizacion (pags. 14-26).

Los indices financieros o indicadores financieros analizan el estado de la empresa y
comparandose con la competencia, por lo que puede predecir el futuro de organizacion,
es decir la quiera o rentabilidad en un periodo de tiempo.

Los indicadores financieros son disefiados para utilizar informacién financiera con el
fin de medir la estabilidad, utilidades, y rendimientos mediante una serie de
interpretacion de datos para su debida comparacion.

Segun los autores Fontalvo , De la Hoz & Vergara (2012) dividen los indices
financieros en los siguientes:

2.6.1. Indices de Rotacion

Segun (Cerecedo, 2013), el indice de rotacion permite saber el nimero de veces en
que el inventario se ha realizado en un determinado periodo.

Rotacion de cartera: Indica el namero de veces de las cuentas por cobrar durante un
afno.

Rotacion de cartera = 360 / NUmero de dias cartera a mano

Rotacion de inventario: Numero de veces en el afio conociendo un nivel de
inventario.

Rotacion de inventario = 360 / NUmero de inventarios a mano

Rotacion de activos operacionales: son las ventas realizadas frente a la inversion de

activos operacionales.

Rotacion de activos operacionales = Ventas netas / Activos operacionales brutos
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Rotacion de activos fijos: Ventas netas sobre activos fijos son descontar la
depreciacion.

Rotacion de activos fijos = Ventas netas / Activo fijo bruto

Rotacidn de activo total: No se descuenta provision de deudores, inventario y

depreciaciones.

Rotacion de activo total = Ventas netas / Activos totales brutos

2.6.2. Indice de Rentabilidad

Para (Sanchez 1., 2013) el indice de rentabilidad permite el establecimiento de la

rentabilidad para los accionistas, para ello se determinan los diferentes indices:

Rentabilidad del patrimonio: es el valor obtenido frente al patrimonio bruto

Rentabilidad del patrimonio = Utilidad neta / Patrimonio bruto

Rentabilidad capital pagado: Grado de rendimiento del capital pagado de los

recursos aportados.

Rentabilidad del capital pagado = Utilidad neta / Capital pagado

Margen bruto: Por cada ddlar vendido descontar el costo de venta segun el riesgo

de la empresa.

Margen bruto de utilidad: Utilidad bruta / Ventas netas

Margen operacional de utilidad: Determina la utilidad obtenida descontando costo

de venta, gastos administrativos y ventas.

Margen operacional de utilidad = Utilidad operacional / Ventas netas

2.6.3. Indice de Solvencia

Indica la capacidad financiera de la organizacion para hacer frente a sus obligaciones
de pago ya sea a proveedores, colaboradores, etc. (Leal, Acolt, & Luis, 2013)

Solvencia = Activo total (activo corriente + activo no corriente) / Exigible total

(pasivo corriente + pasivo no corriente)

64



2.7. Mercado

Segun (Kotler & Armstrong, 2012) un mercado es ¢l “conjunto de compradores
reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un
deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio” (pag. 41).

Asi también, para el autor (Ramirez , 2012) el mercado, “es una serie de
transacciones que realizan entre si los productores, los intermediarios y los
consumidores para llegar a la fijacion del precio de una mercancia o servicio” (pag. 3).

“La delimitacion de un mercado es un proceso complejo que implica estudiar las
condiciones que impone la demanda, es decir, la zona de decisidn del consumidor
respecto a un producto”, segin (Garza & Taddei, 2016), esto se estima a partir de lo
siguiente:

e Elasticidad cruzada de la demanda: mide la sensibilidad en la demanda de un
bien ante cambios en el precio de otro, de tal manera que si ante un aumento en
el precio del bien Y, se incrementa la demanda del bien X, esto indicaria que
ambos seran sustitutos y que se encuentran en un mismo mercado.

e Tipo de producto: analisis del uso y las caracteristicas de los bienes o, en ciertos
casos, de los reportes financieros anuales de las firmas.

e Dimensiones del producto: a partir de los precios, ya que sus variaciones pueden
explicar qué tan sustituibles son o no los bienes.

e Area geogréafica: en términos de mercado, mas alla de la identificacion de una
zona, un buen indicador es el costo del transporte en relacién al valor de los
bienes. (pag. 196)

Con las definiciones antes determinadas se pude establecer que, el mercado es un
lugar destinado por la sociedad, en el cual compradores y vendedores, se congregan
para fijar una relacion comercial, es decir, el intercambio de bienes o servicios a cambio

de un valor determinado o el pago en dinero.
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2.7.1. Clasificacion de los mercados
Segun (Ramirez , 2012) los mercados se pueden clasificar, en relacion a diferentes
conceptos, tales como:

1. Area o ambito geografico:

e Local: Es pequefio y no rebasa las localidades; por ejemplo, los pobladores de
cualquier barrio de alguna ciudad.

e Regional: Es mas grande que el local y se forma de varios mercados locales que
se integran en una region geografica y econémica.

¢ Nacional: También conocido como mercado interno, esta formado por el
conjunto de mercados locales y regionales que existen en un pais. Es el conjunto
de transacciones comerciales que ocurren dentro de un pais.

e Mundial: es el conjunto de transacciones comerciales que se realizan entre
diferentes paises; también se les conoce como mercado internacional.

2. Segun lo que ofrezcan

e Bienes: lo que se ofrece son bienes especificamente producidos para
intercambiarlos (venderlos), como el mercado de la carne, el mercado de
automoviles, el mercado de algodén, etc.

e Servicios: Los que se compra en este tipo de mercados no son mercancias
tangibles sino de servicios; entre estos destacan: mercado de trabajo, mercado de
servicios financieros, mercado de servicios medicos, etcétera.

3. En relacion con el tiempo de formacién del precio

e Oferta instantanea: en este mercado el precio se establece rapidamente y se
encuentra determinado por el precio de reserva, Gltimo precio al cual el oferente

esta dispuesto a vender sus mercancias.
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e Corto plazo: aqui el precio no se establece tan rapidamente, ya que se encuentra
determinado sobre todo por el costo de produccion de las mercancias.

e Largo plazo: en este mercado el precio de las mercancias se establece con
lentitud, aunque el precio esta determinado en buena medida por los costos de
produccion.

4. Por el tipo de competencia que se establece:

e Competencia perfecta o pura

Para que se dé una competencia perfecta, debe cumplir las siguientes condiciones: un
namero ilimitado de pequefas unidades de produccién y consumo; todas las firmas
competidoras producen un bien homogéneo; libre entrada y salida de firmas al sector
industrial; conocimiento de las condiciones del mercado de los interesados; y
finalmente, perfecta movilidad de los factores de produccion.

e Competencia imperfecta

Los mercados de competencia imperfecta son los que tienen una o varias de las

siguientes caracteristicas:

a. Existe un nimero limitado de oferentes o demandantes, de manera que la
decision de alguno de ellos influye en el comportamiento del mercado; los
oferentes, en forma individual, pueden influir en el precio o incluso
determinarlo, asi corno también los demandantes.

b. Existe diferenciacion de productos: las mercancias no son homogéneas ni
tipificadas; tienen diferencias reales o supuestas que implican costos y precios
diferentes, asi como gustos y preferencias diversas por parte de los

consumidores.
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No existe libre movilidad de los factores, ya sea por la accion de algin grupo
empresarial o sindical que limite dicha movilidad, o bien por alguna restriccion
o limitacion por parte del Estado.

El Estado interviene de alguna manera en las actividades econdémicas, mas que

nada en lo relacionado con las transacciones comerciales del mercado.

A la clasificacion antes indicada, segun (Terrazas, 2016) existen los siguientes tipos

de mercado:

Monopolio: Forma de mercado en que la oferta se encuentra concentrada en
manos de un Unico oferente, mientras que la demanda proviene de una multitud.
Oligopolio: Situacion de mercado en la que pocos vendedores satisfacen la
demanda de multitud de compradores.

Monopsonio: Situacién de mercado que se caracteriza en la presencia de un solo
comprador y una pluralidad de oferentes.

Oligopsonio: Mercado caracterizado por la presencia de un pequefio nimero de

compradores frente a numerosos vendedores.

Lo antes mencionado, se resume en la siguiente tabla:

Tabla 17: Tipos de mercados.

Vendedores

Tipo mercado / Compradores
sujetos [Oferta] [Demanda]
Monapolio Unico Muchos
Oligopolio Pocos Muchos
Monopsonio Muchos Unico
Oligopsonio Muchos Pocos

Fuente: (Terrazas, 2016).

Una vez identificado el mercado es necesario determinar e identificar al consumidor

como potencial comprador del bien o servicio. Es decir, establecer el segmento de

68



mercado que se captara y los potenciales consumidores, al igual que la ofertay la
demanda.

2.7.2. Componentes del mercado:

e Oferta

Para el autor (Terrazas, 2016) la oferta, “es la cantidad de un bien o servicio que los
sujetos econdmicos estan dispuestos a vender a un precio, dentro del mercado y en un
tiempo determinado” (péag. 76).

Por otra parte, la oferta es una proposicion que se realiza con la promesa de ejecutar
o dar algo, es decir, estéa constituida por el conjunto de bienes y servicios que se ofrecen
en el mercado en un momento determinado para ser consumidos y con un precio
concreto y accesible.

e Demanda

La demanda es “la cantidad de un bien o servicio que los consumidores estan
dispuestos a comprar a un precio y calidad en un periodo determinado”, (Terrazas,
2016, pag. 76).

Es asi que, la demanda es la suma de las compras de bienes y servicios que ejecutan
un grupo social en un momento explicito. Dentro de este campo se puede establecer la
demanda individual cuando existe un solo consumidor y la demanda total en la que
intervienen todos los consumidores de un mercado. Sin embargo, la demanda puede
variar dependiendo de algunos factores tales como: el precio, disponibilidad y la

necesidad de adquirirlo.
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CAPITULO 3 POLITICAS Y ESTRATEGIAS

Las politicas “establecen parametros generales...” (Coulter, 2010, p. 129), mientras
que las estrategias son aquellas acciones que permiten acatar las politicas definidas, es
decir que las politicas al contrario de lo que se puede pensar no detallan o especifican tal
como lo hace un procedimiento, sino que dan lineamientos o guias generales para la
actuacion dentro de un area, organizacion o similar.

Los distintos textos administrativos, sefialan distintas definiciones en relacion a la
politica y estrategias, sin embargo, hay que tener claro que las planteadas en este
proyecto de investigacion son politicas y estrategias funcionales u operativas, es decir
aquellas aplicadas a gerencias o jefaturas de tercer nivel u operativo, es por eso que se
desarrollaran politicas y estrategias administrativas, contables y financieras.

Para elaborar dichas politicas se ha seguido el siguiente esquema:

a) Politicas administrativas: Definicion de politicas segun los departamentos de la
Boutique y de las funciones encomendadas a cada uno de ellos.

b) Politicas contables: Definicion de politicas en base de las cuentas del Balance
General y Estado de Resultados.

c) Politicas financieras: Definicidn de politicas en base de principales conceptos
financieros, tales como flujo de caja, inversiones, rentabilidad, presupuesto,
endeudamiento.

3.1. Disefio de Politicas

Para lograr el disefio de las politicas que regiran a la Boutique Van Heusen en las areas
administrativas, contables y financieras se debe tener en cuenta que ésta es una empresa
constituida bajo las leyes nacionales pertinentes, cuya actividad principal es la

comercializacion de prendas de vestir. A continuacion, se presentan las politicas que sin
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duda van a garantizar el cumplimiento de los lineamientos y criterios establecidos por la
empresa para alcanzar sus metas organizacionales.
3.1.1. Politicas Administrativas

Estructura Organica

Segun el analisis interno realizado a la Boutique VVan Heusen, no existe una estructura

organizacional definida, por lo que se plantea el siguiente organigrama funcional:

Elaborado por: La Autora.
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Como se aprecia existen tan solo tres cargos de responsabilidad, la gerencia, la
asistente de gerencia y los vendedores, cada puesto tiene como funciones principales las
sefialadas en la Figura.

Para cada una de las funciones designadas, se han establecido las siguientes politicas
administrativas:

Gerencia

Funcion 1: Realizar la planificacion estratégica.

Objetivo: Manejar una administracion estratégica efectiva.

Politicas:

1. Las lineas filosoficas de la Boutique seran revisadas de forma periddica.

2. El plan estratégico debe ser realizado con la participacion del equipo de trabajo.

Funcion 2: Responsable de recursos humanos.

Objetivo:  Tener el mejor elemento humano para trabajar en beneficio del local.

Politicas:

Subsistema de provision de recursos humanos

3. Lainvestigacion del mercado es obligatoria.

4. Se utilizaran herramientas modernas para reclutamiento de personal.

Reclutamiento:

5. El reclutamiento es el primer paso del proceso de seleccion del personal, el cual
se identifica y atrae a candidatos aptos para cubrir vacantes, buscando idoneidad para la
plaza disponible.

6. La fuente de reclutamiento que Boutique Van Heusen podra utilizar de acuerdo
al perfil de puesto es: Anuncio en el peridédico de mayor circulacion en la ciudad, los
anuncios se deben colocar en la seccion de empleos, ya que la afluencia de candidatos

sera mucho mayor.
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Seleccion:

7. Se usara al menos una técnica de seleccion de personal para tomar la decision de
contratar una persona.

8. Laseleccion de la persona que ocupara una vacante se llevara a cabo por medio
de diferentes actividades que permitan elegir al candidato para el cargo a
cumplir. Este proceso incluira revision de la hoja de vida para determinar si
cumplen con el perfil, entrevistas, y verificacion de referencias laborales.

9. Las pruebas podran ser realizadas durante la entrevista con la gerente, quien
evaluara los conocimientos necesarios para ocupar el puesto requerido, asi como
la experiencia del candidato.

Contratacion:

10. La contratacion del personal lo realizara la gerente, a través del respectivo
contrato laboral (anexo 1), el cual sera de 1 afio calendario como indica la
legislacion vigente.

11. Se podra contratar a una persona que no llene el 100% de los requisitos de
estudios solicitados, siempre y cuando tenga experiencia para el desempefio
eficiente del puesto.

Induccion:

12. Toda persona contratada debe recibir la induccion a efecto de familiarizarla con
la empresa, con las funciones, politicas, atribuciones del puesto y el personal con
quien va a relacionarse.

13. La induccion contempla el proceso de orientacion donde se realiza la
presentacion de la empresa, del puesto de trabajo tanto fisico como funcional y

el equipo de trabajo con el que se relacionara.
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Subsistema de organizacion de recursos humanos

14. Se trabajara con manuales de funciones y de procesos actualizados.

15. La evaluacion del desempefio del recurso humano sera de forma periddica.

Subsistema de mantenimiento de recursos humanos

16. La remuneracion sera justa.

17. La comision por ventas sera de un 3% sobre el monto de venta, luego de que el
cliente haya cancelado en un ciento por ciento la compra realizada.

18. El empleado debe recibir al menos un beneficio adicional a los normales.

19. El empleado trabajara en condiciones de higiene, ambientales y de seguridad
Optimas.

20. Se mantendra una relacion de respeto hacia el empleado.

21. Los conflictos seran solucionados de manera efectiva.

Subsistema de desarrollo de recursos humanos

Capacitacion:

22. El personal sera capacitado de forma permanente.

23. Boutique Van Heusen brindara capacitacién a sus funcionarios y empleados, con
el fin de promover el perfeccionamiento de conocimientos y habilidades del
trabajador en su actividad o en la aplicacion de una nueva tecnologia
previniendo disminuir riesgos de trabajo, incrementando la productividad y
mejorando las competencias del empleado, se efectuara por lo menos una
capacitacion al afio.

24. Se programara realizar al menos una vez al afio una evaluacion del desempefio
del empleado, que servira para: a) evaluar el desenvolvimiento del empleado en
el cargo, b) potenciar su desarrollo, y ¢) incrementar la productividad de la

empresa para motivar el mejoramiento del desempefio de los empleados.
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Uniforme:
25. El personal que labore en la empresa debera utilizar camiseta color azul eléctrico
y jean azul en las horas laborables.

lustracion 4: Uniforme para el personal.

Elaborado por: La Autora.

Control del Personal:

26. La Gerencia se encargara de dar cumplimiento a las disposiciones legales con
respecto a asistencia y permisos, ademas de verificar la permanencia de los
empleados en su lugar de trabajo.

27. Todos los empleados deberan registrar sus entradas y salidas a las instalaciones
de Boutique Van Heusen, considerando que su horario de trabajo es de
10:00AM a 13:00PM y de 15:00PM a 19:30PM, con dos horas de almuerzo de
lunes a viernes. Los dias sdbado se labora de 10:00 AM a 18:00PM
ininterrumpidas.

28. Para garantizar el cumplimiento de las horas trabajadas en las instalaciones de la
empresa se llevara un registro diario que podra ser manual o automatizado para

la marcacidn del control de asistencia del personal.
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Tabla 18: Formato Informe de recepcion de control de asistencia.

TOTAL HORAS LABORADAS
TOTAL HORAS EXTRAS

Elaborado por: La Autora.

29. A los empleados se les concederan cinco minutos de tolerancia diarios después
de la hora oficial de entrada, sin aplicar descuento, con un maximo de veinte
minutos mensuales. El excedente del tiempo se tomara como impuntualidad
sujeta a los descuentos respectivos, salvo que esté documentado con el
respectivo permiso.

30. El empleado que de manera imprevista y con causa justificada le sea imposible
presentarse a sus labores dara aviso a la gerente telefonicamente en el transcurso

del dia, y presentara el permiso por escrito al dia posterior. En casos de ausencia
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de empleados por motivos de enfermedad deberan presentar el certificado
médico sellado por el IESS.

31. El trabajo en horas extraordinarias se realizara cuando circunstancias
imprevistas, especiales o0 necesarias asi lo exijan, previa autorizacion del
gerente.

32. Se revisaran las carteras o bolsas que el empleado ingrese al local a la entrada y
a la salida de su jornada laboral.

Funcion 3: Responsable de compras de inventarios e insumos.

Objetivo: Realizar las compras de forma eficiente y eficaz

Politicas:

33. La existencia de un procedimiento de compras es obligatoria

34. El analisis de los niveles de inventarios sera registrada previa la compra
planificada

35. La gestion para el aprovisionamiento de mercaderia esta a cargo de la gerencia,
quien debe revisar el nivel de inventario de forma permanente para emitir de
forma oportuna la orden de compra.

36. El aprovisionamiento de mercaderia se debe efectuar cada 15 dias.

37. En el caso de proveedores frecuentes se debe revisar de forma constante los
precios de cada una de las prendas que se solicite el descuento.

Recepcidén de la mercaderia:

38. La recepcidn de la mercaderia esta a cargo de la gerente, quien debe verificar
que las prendas adquiridas cumplan con las especificaciones de la factura,

cantidad, calidad y demas caracteristicas.
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39. Elaborar un informe de recepcion de mercaderia donde se describa la cantidad

de mercaderia recibida, su descripcion y observaciones de existir, quien reciba la

mercaderia debera colocar su firma de responsabilidad.

Tabla 19: Formato Informe de recepcion de mercaderia.

BOUTIQUE VAN HEUSEN

INFORME DE RECEPCION

Proveedor: Orden de Compra N°
Fecha de Recepcion:

CODIGO CANTIDAD DESCRIPCION OBSERVACIONES

Recibido por

Elaborado por: La Autora.

40. Una vez receptada la mercaderia se debe realizar el registro del ingreso de la

mercaderia, se debera elaborar un kardex por cada producto, el método de valoracion

serd el Promedio Ponderado.

Tabla 20: Formato de Kardex.

BOUTIQUE VAN HEUSEN

ARTICULO: CODIGO:
UNIDAD DE MEDIDA: CANTIDAD MAXIMA: NV
METODO DE VALORACION: PROMEDIO PONDERADO CANTIDAD MINIMA: NN
) INGRESO EGRESO SALDO
FECHA| DESCRIPCION PRECIO PRECIO PRECIO | PRECIO PRECIO | PRECIO
CANT | ynimario | ToOTAL CANT | ynimario | ToTAL CANT. UNITARIO | TOTAL

Elaborado por: La Autora.

Funcion 4: Responsable de aspectos financieros.
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Objetivo:  Obtener los mejores resultados financieros.

Politicas:

41. El analisis de la parte financiera es imprescindible.

42. Comunicar los resultados a tiempo.

Asistente de Gerencia

Funcion 1: Responsable de marketing.

Objetivo: Incrementar las ventas.

Politicas:

43. Utilizar técnicas de promocion vanguardistas.

44. Se realizard una investigacion de mercado una vez al afio.

Funcion 2: Responsable del &rea contable.

Objetivo:  Obtener los reportes financieros a tiempo.

45. Se utilizard la partida doble y el método del devengado para procesar la
contabilidad.

Vendedores

Funcion 1: Manejo de bodega y de mercaderia de exhibicion.

Objetivo:  Mantener el inventario actualizado y cuadrado

Politicas:

46. Los inventarios de mercaderia y de insumos seran realizados de forma mensual.

47. El vendedor entregara los documentos utilizados (facturas, voucher, etc.) durante
la jornada laboral de forma ordenada y secuencial al administrador mediante acta de
entrega -recepcion al finalizar la jornada laboral.

48. El vendedor o persona designada para tal funcion fundamentada en las respectivas
actas de entrega-recepcion, receptara los valores provenientes por la venta de servicios
en el transcurso de la jornada laboral. Posteriormente elaboraré informes detallados de
las recaudaciones efectuadas durante la jornada laboral, mismos que basicamente

contendran:
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Fecha y hora de recepcion.

Nombre del recaudador.

Numero de formas utilizadas.

Valor recaudado.
49. Los informes deben ser presentados al Administrador o persona responsable de
receptarlos de forma diaria quien verificard su consistencia y veracidad Ilevando un
archivo de los mismos.

50. Los inventarios seran administrados con herramientas tecnologicas.

51. La exhibicion de mercaderia es realizada con técnicas innovadoras.

52. Los productos fuera de temporada, o deteriorados seran puestos en exhibicion para

remate, al 50% de su precio original.

Almacenamiento:

Clasificacion:

53. La mercaderia debe ser clasificada por modelo, talla y color, cada prenda debe ser
codificada.
Para la codificacion, se va a utilizar las siguientes normas:

Tiene una extension de 9 caracteres (2 para tallas, 2 para género, 3 para colores, 2
para la marca)

- En funcion de las tallas (S: para small, M: para medium, L: para large, XL.: tallas
muy grandes)

- El codigo debe contener si es para Hombre H o mujer M.

- Los Colores disponibles se detallaran con las tres letras con que empiece el color,

y segun un estandar de colores que sea dado por gerencia.

Los codigos de las marcas seran especificados por la gerencia.
Esta codificacion puede cambiar, o0 adaptarse para el caso que se use un sistema

informatico que genere los cddigos conjuntamente con un codigo de barras.
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Almacenaje:

54. El procedimiento de almacenaje de las prendas sera, clasificadas por el nivel de
rotacion, y segun esta caracteristica se distribuira en el estante, con el objetivo de
ser facilmente ubicadas.

Exhibicion:

55. Las prendas de vestir de una nueva coleccidn seran exhibidas en maniquis y en
vitrinas para evitar su manipulacioén y mantener su buen estado.

Funcion 2: Manejo de limpieza del local

Objetivo: Dar una imagen impecable del local

Politicas:

56. Deberan mantener todo en su lugar.

Funcion 3: Ventas directas al cliente

Objetivo: Vender toda la mercaderia existente,

Politicas:

57. Los vendedores tienen que ser asesores para el cliente.

58. Manejar un trato amable y la agilidad esto caracterizan a nuestros vendedores.

Cancelaciones:

59. Unavez realizado el pago y existe una devolucion, se realizara una nota de crédito

Tabla 21: Cierre de Caja.

BOUTIQUE VAN HEUSEN

CIERRE DE CAJA

Fecha de Impresion:

Fecha de las transacciones:

VENDEDOR|

FACTURA

CLIENTE EFECTIVO

DEPOSITO

CHEQUE

TARJETA

TOTAL
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Elaborado por: La Autora.

Tabla 22: Nota de Crédito.

BOUTIQUE VAN HEUSEN
NOTA DE CREDITO

Sefor(a): NUm:

Direccién: Autorizacion:

Concepto: Fecha:

Factura: RUC:

Ciudad: Télef:

CANTIDAD cODIGO DESCRIPCION PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL

Son: Subtotal:
IVA tarifa %
Total

Elaborado por: La Autora.

3.1.2. Politicas Contables

Al igual que con las politicas administrativas, se construyeron pardmetros generales
en base de las cuentas que conforman los balances contables de una empresa.

Es necesario acotar, que existen normas contables que rigen el ejercicio de las
personas que ejercen dichas funciones en el sentido operativo, las politicas formuladas
fueron formuladas para evitar el fraude o las desviaciones en relacion a las cuentas
detalladas.

Activos

EFECTIVO: Caja - Bancos

Objetivo:  Mantener los saldos del efectivo adecuados y resguardados.

Politicas:

1. Se realizaran arqueos de caja periodicos
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2. El Administrador o la persona designada debera realizar en forma periddica y
sorpresiva arqueos a las recaudaciones efectuadas, posterior emitird acta de
entrega-recepcion con las novedades encontradas.

3. Se manejaran procedimientos de apertura y cierre de caja con archivos

adecuados.

4. Los depositos seran realizados de forma indistinta.

5. Seaplicaran vias tecnologicas de cobro y pago.

6. La entrega recepcion de los respectivos comprobantes de ingreso y egreso de

caja se realizara mediante actas de entrega-recepcion entre el administrador y los

recaudadores.

En relacion al efectivo en caja va existir un fondo para cambio de 200.00usd, si en el
transcurso del tiempo, este importe se hace insuficiente, se hace el estudio para
incrementarlo en correspondencia con las exigencias, en relacién al banco se depositara

el 100% de las ventas diariamente.
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Tabla 23: Acta de Entrega Recepcion.

BOUTIQUE VAN HEUSEN

ACTA DE ENTREGA - RECEPCION

Fecha:
Motivo:

De:
Para:

DETALLE

ENTREGA RECIBE

Elaborado por: La Autora.

Tabla 24: Comprobante de Egreso.

BOUTIQUE VAN HEUSEN

COMPROBANTE DE EGRESO
NUmero: Fecha:
Concepto:
Banco: Cuenta:  Cheque:
CUENTA DETALLE DEBE HABER
Realizado por: Aprobado por: Total:

Elaborado por: La Autora.

84




CUENTAS POR COBRAR: Cuentas por cobrar / Clientes / Documentos por
cobrar

Objetivo: Realizar la gestion de cobranzas de forma eficaz

Politicas:

7. Los creditos se concederan a clientes con antigtiedad de al menos un afio.

8. Se exigiran algun tipo de garantia para otorgar el crédito.

9. Se debe elaborar el plan de cobros mensualmente.

10. El seguimiento de cobros es obligatorio. Cuentas por Cobrar:

11. Se otorgara un crédito hasta 30. 45, 60 y 90 dias dependiendo los montos de ventas,

con autorizacion de la gerencia.
Las cuentas por cobrar seran de 15, 30 y 60 dias en dependencia del monto de la
compra de la mercancia, siempre al momento de realizar las compras se debe abonar
entre el 20 y el 30% del total del importe. Para los clientes con antigiedad se le
concederd el crédito, pero el pago total de las mercancias sera antes del afio, abonando
mensualmente el 10% de la compra.
INVENTARIO: De mercaderias

Objetivo: Manejar niveles de inventarios bajos.

Politicas:

12. Se utilizaran Kardex, el método de valoracion sera el promedio ponderado,

ACTIVOS FIJOS: Equipos/Muebles/ Edificios/VVehiculos

Objetivo:  Todos los activos fijos estan codificados.

Politicas:

13. El saldo de activos fijos esta cuadrado y al valor justo.

14. El manejo adecuado y uso de los recursos o mobiliario de la empresa, sera

responsabilidad directa entre el administrador y los trabajadores de la institucion.

85



15. La pérdida o falta de dinero o mobiliario por accion, omision o negligencia,
generara responsabilidades de caracter administrativo que se deberan hacer
conocer a la autoridad competente.

PASIVOS

Cuentas por pagar / Proveedores / Empleados / Documentos por pagar.

Objetivo: Mantener los saldos de deudas con el valor justo

Politicas:

16. La planificacion de pagos se realizard mensualmente.

En relacion al pago de los trabajadores serd mensualmente, con los beneficios de la

ley, ademas los vendedores obtendran el 3% de las ventas cuando se realice el cobro

del 100% de las mismas.

17. Todo pago realizado sera confirmado posteriormente.

18. Toda a compra realizada a crédito seréa registrada de forma inmediata en el sistema
contable.

19. Proveedores: El pago a los proveedores se realiza al final del mes, siempre y
cuando ya se venza la cuenta por pagar, el mismo se lo realizara el ultimo viernes
de cada mes, en coordinacién y previa aprobacion de la gerencia.

Politicas.

Cuando se realicen las compras a los diferentes proveedores se pagara el 25% de las

mercancias, liquidando el importe total al finalizar el mes de haberla adquirido, si el

importe sobrepasa los diez mil dolares, se realizard un convenio con los proveedores

para ejecutar el pago de tres o cuatro plazo dependiendo del monto.

Si de un acreedor de la Boutique concede un préstamo cuyo pago debe efectuarse antes

del afio de la operacion
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PATRIMONIO

CAPITAL.: Capital contable / Pagado /Utilidades retenidas

Objetivo: Mantener los saldos de patrimonio con valor justo.

Politicas:

20. Los valores de balance del patrimonio son revisados peridédicamente

Ingresos

Objetivo: Registrar todos los ingresos de la Boutique de forma oportuna.

Politicas:

21. Los ingresos son efectuados solo en caja/bancos.

22. Los ingresos que se recauden cada dia deben ser depositados en la cuenta que
maneja la empresa, y se debe adjuntar con el reporte de cierre de caja, los mismos
que deben ser presentados y entregados a la gerencia

Gastos:

Objetivo: Todo gasto debe ser autorizado.

Politicas:

23. Todo gasto debe ser planificado.

24. Los gastos deben estar relacionados con el nivel de ingresos de la. Boutique, no
obstante, debe destinarse un por ciento a las cuentas incobrables, mantenimiento
general del local

Capital de trabajo:

1. En el caso de necesitar algin valor relacionado al capital de trabajo o gastos para
que el local funcione, se realizara una solicitud por escrito a la Gerencia,
explicando la necesidad del mismo, especificando el tiempo estimado en que se
necesitaria que esté cumplido este requerimiento.

2. El empleado responsable, designado o quien haga sus veces debera realizar los

registros contables de ingresos y egresos, mantener actualizados dichos registros
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y apuntados los movimientos, novedades y valores realizados en determinado
periodo.

A continuacion, se detalla los procedimientos a seguir para ejecutar un control
interno eficiente a los ingresos y egresos economicos en la empresa:

Procedimientos de facturacion y ventas

1) Impuestos: Todo articulo debera pagar el valor de impuestos de ley (IVA 'y
retencion de ser el caso), y constara en el documento de factura, previa
autorizacion del SRI.

2) Facturar: Recibir y facturar el pedido de los clientes, emitir y entregar el
respectivo comprobante al area de ejecucion para atender el pedido del cliente, y
descontar del Kardex inventario de los productos respectivos.

3) Cobrar: Receptar el efectivo, voucher de tarjeta y/o cheques por parte del
cliente como forma de pago por el servicio prestado. De ser el caso solicitar
autorizacion al administrador cuando el servicio sea a crédito.

4) Elaborar planilla: El encargado de facturacion y ventas debera elaborar una
planilla diria en el que conste el total de las ventas, detallando cantidad en
efectivo, cheques, tarjetas o ventas a crédito; incluyendo firma de
responsabilidad. Entregar la respectiva planilla al administrador al final de la
jornada laboral.

5) Archivar: Llevar documentacién y archivo de los comprobantes emitidos en
orden secuencial.

PROCEDIMIENTOS PARA COMPRAS

1) Coordinar el aprovisionamiento: El area de secretaria estara a cargo de
coordinar con el area de administracion el aprovisionamiento de los materiales e

INSUMOS gue sean necesarios.
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2)

3)

4)

5)

6)

Solicitar proformas: EI administrador debera solicitar por lo menos 3
proformas para comparar los precios, calidad y la forma de pago.

Emitir orden de compra: El administrador debera emitir una orden de compra
al proveedor seleccionado para el despacho de los insumos y materiales
requeridos.

Recepcidn de los insumos y materiales: El encargado de bodega de recibir los
insumos y materiales segun las especificaciones de la factura, verificando la
cantidad y el estado de los mismos, de no estar conforme debera informar a
administracion para proceder con la devolucion.

Almacenamiento: De estar correcto el pedido, el encargado de bodega debera
clasificar y almacenar en el area especificada para cada uno de los materiales e
insumos.

Pago: El administrador debera autorizar el pago conforme lo pactado con el

proveedor.

PROCEDIMIENTOS PARA REALIZAR EL ARQUEO DE CAJA

1)

2)

b)

3)

4)

Programar arqueo de caja: EI momento para realizar el arqueo, se decide de
manera espontanea, de acuerdo a las necesidades del momento.

Generar reportes de caja: Los reportes que se deben generar son:

Registro de detalle recaudos por caja y

Registro de anulados

Reportes y soportes: Se comparan los valores de los registros de recaudo por
caja con los recibos de caja, el efectivo, cheques y saldos, en libros.

El valor total del registro de recaudo por caja debe ser igual a la cantidad de
dinero fisico. Revisar que no existan dineros pendientes por consignar sin

justificacién. Revisar que esté la base de caja.
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5) Elaborar acta de arqueo: De acuerdo con la revision de los soportes y reportes
se elabora el Acta de Arqueo que da cuenta del resultado de la labor de control.
Esta debe ser firmada por el responsable del arqueo y el encargado de manejo de
caja.

6) Verificar si hay inconsistencia: Una vez elaborada el acta de arqueo se
determina la posible existencia de errores e inconsistencias para tomar las
acciones es correctivas. Si hay inconsistencias, se hace el analisis de esta. Si no,
se archiva el acta de arqueo.

7) Analizar inconsistencia: En este analisis se debe verificar si hay faltante o
sobrante de dinero.

A continuacion, se presenta los flujogramas sobre como se debe manejar los
procesos en las areas que tienen relacion con los ingresos y egresos econoémicos
de la entidad, es decir el area de compras y ventas.

Para lo cual, se efectua la diagramacion mediante el uso de los siguientes simbolos:

SIMBOLO REPRESENTA
Inicio o final del procedimiento, cuando inicie el procedimiento se

utilizara la palabra INICIO y cuando se termine la palabra FIN

Conector de procedimiento. - Indica que un procedimiento proviene

del anterior.

Decisién o Alternativa. - Indica un punto dentro del flujo en el que

hay varias alternativas de decision.

Conector. - Representa una conexion o enlace con otra actividad.

Documento. - Representa Cualquier tipo de documento que entra, se

utiliza, se generd o salga del procedimiento.

Graéfico 14: Flujograma de compras
Elaborado por: La Autora
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Gréfico 15: Flujograma de compras.
Elaborado por: La Autora.
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Gréfico 16: Flujograma de facturacién y ventas.
Elaborado por: La Autora.
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3.1.3. Politicas Financieras

Los aspectos financieros son varios, se ha utilizado una clasificacién tomada de los

autores Brealey, Myers y Marcus (2004) para una mejor organizacion de las politicas

planteadas.
FLUJO DE CAJA
Obijetivo:

Politicas:

El saldo de caja resguarda quince dias de capital de trabajo.

Contar con el efectivo suficiente para operar normalmente la boutique.

1. Se planificaréa el flujo de caja de forma mensual, con un 3% de crecimiento

Tabla 25: Flujo de Caja mensual

| Concepto | Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio
Saldo anterior 2000,00( 5650,00| 9409,50( 9691,79| 9982,54| 10282,01
Ventas al contado 8000,00| 8240,00| 8487,20| 8741,82| 9004,07( 9274,19
Recuperacion de cartera 1200,00( 1236,00| 1273,08| 1311,27( 1350,61| 1391,13
Otros ingresos -0- -0- -0- -0- -0- -0-

Total de Ingresos 11200,00| 15126,00 [ 28160.00 | 19744,87 | 20337,22 | 20947,34
Compras de mercancias al contado | 4000,00| 4120,00| 4243,60| 4370,91( 4502,04| 4637,10
Pago a proveedores 900,00 927,00 954,81 983,45| 1012,96| 1043,35
Gastos administrativos 500,00 515,00 530,45| 546,36 562,754| 579,64
Otras obligaciones de pago 150,00 154,50 159,14 163,91 168,83 173,89
Total de Egresos 5550,00| 5716,50| 5888,00| 6064,63| 6246,57| 643397

Total General

Elaborado por: La Autora

INVERSIONES
Obijetivo:

Politicas:

Invertir en la mejor opcion.

2. Todo remanente de efectivo serd reinvertido.
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RENTABILIDAD
Objetivo:  Monitorear la rentabilidad del negocio.

Politicas:

3. Precio: el precio de un articulo se debe fijar en base a las politicas dadas por la
gerencia, al momento, se maneja una rentabilidad, del 40% al 70%, dependiendo
del valor de los productos, su nivel de rotacion, y exclusividad, previa aprobacion
de la gerencia.

4. Se calcula la rentabilidad econdmica y financiera de forma semestral.

PRESUPUESTO

Objetivo: Contar con presupuestos para tomar decisiones adecuadas.

Politicas:

5. Los presupuestos seran realizados semestralmente.

ENDEUDAMIENTO

Objetivo: Mantener deudas buenas.

Politicas:

6. Toda deuda potencial seréa analizada financieramente.

3.2. Planteamiento de Estrategias

Las estrategias son consideradas como aquellas acciones de forma anticipada que los
administradores o directivos de las empresas efectian con el propésito de asegurar el
éxito de los objetivos empresariales previamente trazados.

En este caso, se han desarrollado estrategias funcionales que se encuentran en
concordancia con las politicas fijadas en el numeral 3.1, es decir se han fijado estrategias

administrativas, estrategias contables y estrategias financieras.
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3.2.1. Estrategias Administrativas

Estrategias de Planificacion:

1.

3.

4.

5.

Reunirse con el personal para realizar plan estratégico.

Estrategias para el manejo de Recursos Humanos:

Mejorar las politicas de seleccion y entrenamiento del personal de la empresa.
Contar con un personal preparado para ofrecer un servicio adecuado.
Investigar el mercado laboral de vendedores de boutique de forma trimestral

Contratar paginas de internet como computrabajo, porfinempleo y/o multitrabajos

para reclutar personal

6.

Utilizar la técnica de la simulacion para seleccionar vendedores y/o pruebas de

conocimientos.

7.

8.

9.

Elaborar el manual de funciones y de procesos de forma prioritaria.
Revisar los manuales cada afio.

A finales del periodo se evaluard el desempefio utilizando el cuestionario

pertinente.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Pagar un 5% de lo que oferta el mercado laboral.

Contratar un seguro de vida grupal para beneficio de los empleados.
Revisar las instalaciones y aspectos de seguridad.

Mantener reuniones de trabajo mensuales.

Efectuar tareas de integracion permanentes.

Mantener un sistema digital de retroalimentacion con el empleado.
Hacer el plan de capacitacion anual.

Programar capacitaciones de acuerdo al plan.

Estrategias de Compras:

18.

Manejar tres proformas previas una compra.
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19. Cuidar los niveles de inventarios vigilando los indices pertinentes.

20. Asignar responsables de inventarios.

21. Si existen pérdidas de inventarios, los mismos seran descontados al responsable.

Estrategias para manejo de aspectos financieros

22. Se contratara un asesor para temas contables y financieros.

23. Los resultados contables/financieros seran comunicados a los socios/familia.

Estrategias de marketing

24. Ofrecer promociones y descuentos 3 veces al afio.

25. Elaborar un plan de marketing al menos cada dos afios.

26. Buscar permanentemente la ampliacion del mercado, es decir, tratar de alcanzar
con el producto todo el pais.

27. Incrementar el control sobre la competencia.

28. Organizar y desarrollar una propaganda y publicidad agresivas.

Estrategias para manejo contable

29. Presentar de forma mensual los balances: general y de resultados.

30. Verificar los saldos de cuentas por cobrar y por pagar para confirmar el método
del devengado.

Estrategias de manejo de bodega

31. Realizar un inventario mensual.

32. Aplicar la herramienta de codigo de barras para administrar los inventarios.

33. Aplicar la técnica Visual Merchandising en el local.

Estrategias de area de limpieza

34. Cuidar de que toda la ropa, activos, ambientes, estructura esté ordenado y

organizado.

35. Utilizar la menor cantidad de elementos posibles en la decoracion del local.
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Estrategias para ventas directas

36.

37.

38.

39.

40.

Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes.

Capacitar a los vendedores con técnicas de ventas de ropa innovadores y de
asesoria al cliente

Aplicar encuestas de calidad del servicio o monitorear el servicio al azar.
Considerar los aspectos descritos en las solicitudes y reclamos de los clientes
tomando en cuenta que el fin de la empresa es el brindar una atencion y producto
de calidad.

Aumentar las ventas a través de la eficiencia operacional y la fidelizacion de los

clientes.

3.2.2. Estrategias Contables

Estrategias generales:

1. Introducir técnicas y sistemas contables que promuevan el mejoramiento de la

2.

productividad laboral.
Permitir que todos los empleados del area contable participen de las ideas de

mejoramiento contable.

Estrategias para manejo de activos:

3.

Realizar arqueos de caja imprevistos, al menos dos al mes, si la caja estuviera
manejada por una tercera persona.

No se apertura caja chica, todo se maneja de caja general.

Se creard un solo procedimiento de apertura de caja con registro documental
secuencial.

Se creard un solo procedimiento de cierre de caja con registro documental

secuencial.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Se realizaran tres o cuatro depositos al dia segun los valores recaudados a distintas
horas por distintas personas.

Se tratara de que al menos un 60% sea pagado y/o recaudado via transferencia
bancaria.

No se dan créeditos a clientes nuevos ni con antigliedad menor a un afio, previa la
verificacion de domicilio y dos referencias personales.

Se puede trabajar con cheque posfechado verificando la cuenta o con la firma de
un pagare.

La persona responsable de cobranzas debe elaborar un plan mensual de cobros
estimado que sera presentado a la gerente.

Se realizaran llamadas telefonicas para cobrar si estuviera atrasado en el pago, y
notificaciones via mail como preventiva de pago.

Verificar el cuadre del inventario y los valores de forma mensual.

Revisar los kardex o registros actualizados existentes.

Utilizar el método de cadigo de barras para codificar activos fijos.

Confirmar los valores y el cuadre de la cuenta al menos una vez al afio.

Estrategias para manejo de pasivos y patrimonio:

17.

18.

19.

20.

Elaborar una planificacion de pagos mensual que sera presentado al gerente.
Confirmar los pagos realizados al azar.
Confrontar las compras versus registros contables.

Revisar cuentas de patrimonio y variaciones de forma mensual.

Estrategias para manejo de ingresos:

21.

Registrar los ingresos con vales de caja numerados en una sola caja del local.
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Estrategias para manejo de gastos:

22. Toda factura, comprobante de egreso, recibo, de gastos etc. deben ser autorizados
por el gerente.

23. En el flujo de caja debe existir la erogacion planificada.

3.2.3. Estrategias Financieras

Estrategias para el flujo de caja:

1. El capital de trabajo corresponde a quince dias de trabajo, que debe incluirse en el
flujo de caja.

3. Preparacion del flujo de caja mensualmente.

4. Analizar el flujo de caja para planificar el disponible del siguiente mes.

Estrategias para inversiones:

5. Si existiera efectivo a favor, serd colocado en inversiones temporales de bancos
nacionales.

6. Las inversiones seran de distinto tipo y en distintos bancos.
Estrategias para rentabilidad:

7. Aplicar al menos ratios ROA, ROE y Dupont para determinar rentabilidad.

8. Preparar presupuestos cada seis meses.

Estrategias de endeudamiento:

9. Aplicar proyecciones de flujo e indicadores de TIR y VAN para determinar
beneficios de endeudamiento.

10. Establecer alianzas estratégicas con nuevos proveedores, con mejores condiciones
y acuerdos.

3.3. Evaluacién de Estrategias

La evaluacidn de estrategias debe realizarse luego de implementar las mismas a través

de la ejecucidn del plan de accion que debe incluir actividades o acciones con tiempos y
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responsables, con el objeto de determinar si realmente funcionan o no las estrategias
planteadas, y confirmar si la empresa o el negocio ha mejorado o no. El seguimiento es
muy importante ya que no se pueden dejar cabos sueltos, si se desea mejorar en los tres
aspectos propuestos. Corresponde a la gerencia de la Boutique realizar el monitoreo
respectivo conjuntamente con los responsables de los procesos y acciones.

El plan de accion o plan operativo puede incluir indicadores de gestion, que le facilita

la evaluacion a realizar, los cuales deben ser planteados de forma razonable y medible.
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Tabla 26: Indicadores de Gestion

Nivel de

ventas

Ventas realizadas

x100

Ventas planificadas

Mide el nivel de
ventas alcanzado
en un periodo

determinado.

Comercial

Satisfaccion

de clientes

# Quejas y reclamos
Quejas y x100

# Clientes atendidos

Mide la

satisfaccion que

tiene el cliente
con el servicio
ofrecido.

Oportunidad

en el pago de

Fecha de pago a proveedores

— Fecha de ratificacion de la cuenta

Verificacion de

oportunidad  de

Administracién

proveedores pago a
proveedores
Efectividad de | Ejecucion real del presupuesto Mide en que

la

administracion

x100

Total presupuesto

porcentaje se

cumplié con el

presupuesto
presentado.

Liquidez Activo corriente Mide el nivel de

corriente Pasivo corriente liquidez que
mantiene la
empresa.

Prueba Acida Activo corriente — Inventarios Mide la liquidez

Pasivo Corriente de una empresa,
para medir su
capacidad de
pago.
Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO 4
DESARROLLO DEL PLAN DE IMPLEMENTACION DEL SISTEMA
FINANCIERO/CONTABLE

4.1. Empresas proveedoras de sistemas contables

Para que el sistema administrativo y financiero de la Boutique VVan Heusen cumpla
con los objetivos previstos, requiere disponer de los recursos tecnol6gicos necesarios,
que permitan sistematizar los procesos, proporcionar datos confiables y en el preciso
momento que se lo requiera, que permita una adecuada toma de decisiones, por lo que
se ha decidido realizar las inversiones necesarias para la adquisicion de un software, que
permita manejar de manera integral los procesos administrativos, financieros y
contables dela empresa, para lo que se decidio realizar un analisis del entorno para
buscar empresas que brinden este tipo de herramienta, acompafiado de soporte técnico y
considerando las caracteristicas basicas que se acoplen a las necesidades de la empresa,
asi se pudo determinar qué en el mercado nacional existen diferentes empresas que
brindan soluciones tecnoldgicas para el manejo de sistemas contables, las cuales se

detallan a continuacioén:

e )

CORPS.A.

SeSCorp S.A. es una empresa con mentalidad innovadora, conformada por un
dindmico plantel de expertos en Tecnologia de Informacion. En caracter de asesoria
consultiva, guia al cliente hacia una correcta y sana decision en el momento de invertir
en programas y equipos informaticos. En la direccion se encuentra el sr. Magnus
Rogério Scherner Weber, empresario emprendedor, miembro del Club de

Emprendedores, con amplia vision y experiencia en el sector empresarial e informatico,

102



desarrollando sistemas de informacion desde el afio 1993, y abarcando areas del
comercio de compras/venta, importaciones, la prestacion de servicios, la produccion
industrial, la gestion de empresas, la gestion contable, servicios financieros, la
produccién y distribucidn de lacteos y proyectos de instituciones publicas
(SESCORPSA, 2017).

Tiene mas de 20 afos brindando soluciones en sistemas informaticos para el mercado
ecuatoriano, para lo que cuenta con un dinamico plantel de expertos en Tecnologia de
Informacion y amplia experiencia en el rubro, ofrece al cliente una serie de "Soluciones
Informaticas™ para que obtengan el maximo retorno de sus inversiones intelectuales y
financieras. El desarrollo de las soluciones viene acompafiado de consultoria, en
caracter de asesoria consultiva, guiando al cliente hacia una correcta y sana decision en

el momento de invertir en programas y soluciones empresariales (SESCORPSA, 2017).

}  ASINFO

Es una empresa conformada por un equipo de desarrollo de software que trabaja
constantemente a la vanguardia de la tecnologia, convirtiéndose en una oficina lider en
innovar el sistema de trabajo de la empresa ecuatoriana, con 25 afios de experiencia,
siendo lideres en el mercado. Sus soluciones tecnoldgicas permiten integrar
transparentemente todos los procesos de la empresa, controlando y gestionando las
actividades de una manera eficiente lo que genera mayor productividad y mejora
sustancialmente los indices de rentabilidad de las empresas (ASINFO, 2017).

Dentro de su cartera de productos y servicios, cuenta con un ERP (Enterprise
Resource Planning) es una aplicacion "out-of-the-box" (listo para utilizar) que integra

informacidn transaccional contable de diferente procedencia: compras, logistica,
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produccidn, personal, facturacion, etc. y que permite su cohesion e interpretacion

(ASINFO, 2017).

S

SERPROFEMPSA

Servicios Profesionales Empresariales S.A.

Servicios Profesionales Empresariales S.A., es una empresa que nacio en 1987,
creyendo firmemente en la capacidad del profesional ecuatoriano, que ofrece
Soluciones de Tecnologias de la Informacién y Comunicacion para Pequefias y
Medianas Empresas, suministrando servicios de Implementacion y Soporte Técnico,
enfocandonos en la satisfaccion de los clientes internos y externos, buscando la mejora
continua; contribuyendo de esta manera con la Sustentabilidad y Sostenibilidad de las
Organizaciones (SERPROFEMPSA, 2017).

Servicios Profesionales Empresariales S.A., tiene una gama de soluciones
informaticas que permitiran la integracion total de la empresa en todas las actividades
econdmicas: industria, manufactura, agricola, alimentos, servicios, comercial,
constructoras, medicina y seguros (SERPROFEMPSA, 2017).

4.2.  Informacion de sistemas contables

SeSCorp S.A. ofrece en el mercado el programa SeSConta, que es un software
contable practico, muy facil de usar, y que ahorra muchisimo tiempo para la toma de
decisiones. Es multiusuario, multimoneda, multiempresa. Genera asientos automaticos a
partir de la carga de comprobantes. Se pueden imprimir Libros de Compra y Venta,
Asientos diarios, Mayor, Balances y Estados de Resultados sin realizar ninguna carga

adicional.
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Las caracteristicas del sistema contable son:

Carga de Asientos Diarios.

— Carga de Asientos Diarios Multimoneda.

— Cargade Libros IVA Ventas.

— Cargade Libros IVA Compras.

— Alta, Baja y Modificaciones de Cuentas, Clientes, Proveedores, Formularios,
Rubros e Incisos, Nuevas Empresas y Sucursales, Monedas, Centros de Costos.

Informes:

Libro Diario Normal o Borrador.

— Libro Diario Impreso en Rubricado.

— Libro Mayor de Cuentas.

— Balance General.

— Balance General Analitico de 3 columnas.

— Balance analitico emitido segln criterios a elegir.
— Desde inicio del Ejercicio hasta fecha X.

— Subtotalizar en Nivel de Cuenta X.

— Emitir en Moneda X.

— Segun Centro de Costo.

— Segun Sucursal X o Consolidado.

— Cuadro de Resultados, segun criterios a elegir.
— Desde inicio del Ejercicio hasta fecha X.

— Subtotalizar en Nivel de Cuenta X.

— Emitir en Moneda X.

— Segun Centro de Costo.

— Segun Sucursal X o Consolidado.
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Impresion del Libro de Ventas.

Impresion del Libro de Compras.

Libro de Compras totalizado por Rubros e Incisos.
Libro de Compras totalizado por Cuentas.

Libro de Compras totalizado por tipo de comprobante.
Clientes.

Proveedores.

Plan de Cuentas.

Moédulos:

Activar Empresa y Ejercicio.

Enumeracion de Asientos.

Copiado de intervalo de Asientos de un ejercicio a otro.

Generacion automatica de asientos de diferencia de cambio.

Copiado de Plan de Cuentas de una empresa a otro.

Cierre de Ejercicio: Generar asiento de cierre de cuentas de resultado.
Cierre de Ejercicio: Generar asiento de cierre y reapertura de cuentas
patrimoniales.

Generar Asiento Resumido para imprimir en Libro Diario.

Exportar ejercicio completo para trabajar en otra PC Importar ejercicio completo
en PC destino.

Generar Balance para exportar a Excel.

Caracteristicas Generales del SesConta:

Multiempresa, Multisucursal, Multiusuario.
Centro de Costos.

Exportacion de Datos a Planillas en formato Excel.
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Auditoria de Datos interna para evaluar y controlar digitadores.

Envio de listados directos por email.

Imprimir a imagen digital en formato JPG.

Exportar listados a formato Word, Html, Texto.

Impresion rapida de listados en Matriciales Epson.

Impresion diferenciada con calidad en Impresoras Laser.

Impresion en Papel Carta, A4, Oficio y Continuo Carta.

Copia de Intervalos de Asientos de una empresa a otra.

Copia del Plan de Cuentas de una empresa a otra.

Enumeracion de Asientos.

Exportacion e importacion de datos para trabajar fuera de oficina.

Utilitarios de Creacion de Graficos Estadisticos, Mantenimiento de Contrasefias
y Permisos para cada Usuario, Reparacion y Reindexacion de Base de Datos.

Sistema de contrasefias, multiusuario para trabajar en entorno de redes.

Tecnologia y Recursos:

Utiliza archivo de datos Ms Jet 3.5, Interfaz disefiada con VB 6 sp 6, acceso a
datos DAO.

Interfaz amigable, visual, en Windows.

Herramientas de Auditoria.

Manuales Impresos, Ayuda Online con pulsar una tecla, Video CD con tutoriales

interactivos para el autoaprendizaje.

Costos:

Instalacion del software con licencia principal 1.600 dolares mas IVA, en

servidor y una estacion de trabajo.
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— Instalacion de licencias adicionales 80,00 dolares mas IVA, por cada
computador.
— Registro de Garantia por tres meses sobre fallas de programacion.
— Asistencia técnica gratuita durante 3 meses.
— Capacitaciones adicionales 15,00 ddlares mas IVA por persona.
— Si el cliente desea migrar la informacion de su anterior sistema, se lo puede
asistir en este trabajo a un precio a convenir en base a la carga de informacion.
La empresa ASINFO dispone del programa AS2 ERP Web, que es una aplicacion de
Gestion Empresarial disefiada para cubrir todas las areas funcionales de la empresa. Se
trata de un conjunto de mddulos integrados, que ayudan a controlar y hacer mas
eficientes los procesos de su empresa, de tal forma que crea un flujo de trabajo ordenado
entre los distintos usuarios. EI AS2 ERP ofrece a las corporaciones la posibilidad de
poder adquirir todo el ERP o hacerlo de forma modular, la facilidad de integracion del
AS2 permite facil y agilmente integrar modulos de acuerdo a las necesidades del cliente.
Los clientes de AS2 ERP web podran disponer de sus distintas aplicaciones:
Financieras, Industriales, Manufactureras, Cadena de Abastecimiento, Inteligencia de

Negocios, Recursos Humanos, Mdvil, etc., en linea y con informacién 100% fiable.

Cuentas 1 AS L
por Cobrar :

Cuenta:
por Pagar

lustracion 5: Componentes del sistema ERP.
Fuente: (ASINFO, 2017).

E ' %
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AS2 ERP es un Sistema Contable, Administrativo y Financiero que permite controlar

todas las transacciones comerciales y financieras de una empresa de forma facil, segura

y productiva. El Sistema integra de forma automatica toda la informacion de cada

transaccion de sus modulos, asi como también los diarios contables en el médulo de

Contabilidad, permitiendo mantener los resultados y la contabilidad en tiempo real y

cuenta con las siguientes caracteristicas:

Programado 100% en Ecuador con Tecnologia Europea de punta Bases de Datos
en MySQL.

Facturacion en Linea para Puntos de Venta y Manejo de Sucursales Integracion
entre todos sus mddulos y la Contabilidad Multiempresa, multiusuario y
multibodega.

Anexos Transaccionales Reportes Inteligentes exportables a Excel, PDF, MAIL,
etc. Facturacion Electronica On-Line y Off-Line.

Aplicaciones Mdviles para ventas desde celulares y tablets.

Actualizaciones automaticas ilimitadas gratuitas desde la Nube, sin intervencion
de Soporte Técnico, similar como lo hace la tecnologia de actualizaciones de
Facebook, Whatsapp, etc.

Respaldos Automaticos de la informacion directo a la Nube, sincronizado con
tecnologia de Dropbox y OneDrive.

Soporte Técnico Inmediato, mediante Chat y/o Conexion Remoto en Linea.
Capacitaciones en nuestras oficinas sin costo.

Sin Costos de Licenciamiento anual.

Modulos e informes:

Facturacion:

Facturacion y Notas de Crédito.
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— Punto de Venta TPV.

— Entregas por Facturar.

— Reservas.

— Ordenes de Trabajo.

— Ficha de Clientes.

— Pedidos.

— Proformas.

— Seguimiento Proformas CRM.
— Servicio Técnico.

— Agentes de Ventas.

— Secuencias de Facturas, Notas de Entrega, NC.
Inventarios:

— Ficha de Productos y Servicios.
— Administracion de Tarifas.

— Ficha de Medidas.

— Lineas de Producto.

— Categorias de Producto.

— Subcategorias de Producto.

— Categorias Extras de Producto.
— Almacenes & Sucursales.

— Kardex de Productos.

— Toma Fisica de Productos.

— Ordenes de Compras.

— Recepcion de 6rdenes de Compra.

— Compras.
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— Recepcion de Documentos Electronicos.

— Ficha de Proveedores.

— Ingresos de Mercaderia.

— Salidas de Mercaderia.

— Transferencias de Mercaderia.

— Aprobacion de Transferencias de Mercaderia.
— Anadlisis y Rotacion Inventario.

Contable:

Caja-bancos.

Cuentas por cobrar.

— Cuentas por pagar.

— Plan de cuentas.

— Diarios Contables.

— Mayores Contables.

— Centro de Costos.

— Balances.

Complementos:

— SRI.

— Nobmina.

— Administracion del sistema.
— Facturacion electronica.

— Sistemas moviles.
Tecnologia y recursos:

— Arquitectura N Capas, MS Visual Studio.NET, Base de Datos MS-SQL, Crystal
Report.
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— Administracion de Altos Volumenes de Informacion (BIG DATA).

— Multi Empresa, Multi Usuario, Multi Tarea, Multi Ventana, Trabaja en Lineay
Tiempo Real.

— Comprobantes Electrénicos SRI (Facturas, Retenciones, Notas de Crédito, Notas
de Debito).

— Reduccion de Costos, Comunicacion e Interconexion en Tiempo Real, Flexible,
Agil y Dinamico.

Costos:

Instalacion del software con licencia principal 2.600 dolares mas IVA, en
servidor y una estacion de trabajo.
— Instalacion de licencias adicionales 100,00 délares mas IVA, por cada
computador.
— Garantia por un afio sobre fallas de programacion.
— Asistencia técnica gratuita durante 6 meses.
— Capacitaciones hasta 10 personas.
— Si el cliente desea migrar la informacion de su anterior sistema, se lo puede
asistir en este trabajo a un precio a convenir en base a la carga de informacion.
Servicios Profesionales Empresariales S.A. ofrece el programa COTTAX, que es un
moderno sistema contable que reducira tiempo y esfuerzo. Genera automaticamente los
archivos XML, maneja tributacion para personas naturales incluyendo los gastos
personales. Con un solo ingreso de informacidn genera impuestos, formularios 104 y 103,
contabilidad integral, archivos en formato XML ATS.
Caracteristicas:
— Multiempresas en linea me permite manejar un nimero limitado de empresas en

el mismo sistema.

112



Multiusuario con eficaz entorno integrado generando informacion en linea y
cuenta con la capacidad de que varios usuarios pueden trabajar en un mismo
tiempo en el sistema. Distribuye automaticamente los datos tributarios y
contables.

Programacion orientada a objetos con ambiente amigable para el usuario.
Control de usuarios y claves de acceso por jerarquias de niveles manejando por
niveles de seguridades para tener el control del acceso de informacion.
Flexibilidad manejando un volumen de informacion ilimitada de datos con un alto
rendimiento.

Manejar un indeterminado nimero de clientes (empresas 0 personas juridicas)
Usar y reutilizar los datos generados por el sistema en otras aplicaciones como
Microsoft Office (Excel, Word, etc.)

Configurar sus propios parametros en cada maédulo.

Variedad de reportes para consultar informacion en linea.

Controlar todos los meses en linea.

Tener manuales de ayuda.

Tener diferentes disefios de facturas y documentacion.

Comprobantes de diarios, ingresos y egresos.

Envio de datos al S.R.I. archivos Xml.

Ventajas:

Reducira significativamente los tiempos de procesamiento de la informacion
(comprobado un 60% de reduccién de tiempos), con lo cual disminuira esfuerzo
y tiempo que lo puede reinvertir.

Manejara la informacion con un alto nivel de automatizacion, lo que representara

menor riesgo de equivocacion en el procesamiento contable.
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— Puede trabajar en varias maquinas a la vez, ideal para una consultora.

— Variedad de reportes que le permitira dar un valor agregado a sus clientes.

— Elsistema contable se puede relacionar con procesos de inventarios y rol de pagos,
ampliando los trabajos o tareas que se pueden atender en esta aplicacion, para
automatizar mas tareas que el contador atiende.

— Mayor confiabilidad de procesamiento al tener un sistema informatico a su
servicio.

— Puede interactuar con las herramientas de internet, para acceder al sistema desde
cualquier computador fuera de su oficina.

— Programa de muy facil manejo, sencillo pero muy préctico.

— Sistema para empresas y personas naturales, pues tiene procesos de tributacion
especificos.

Modulos:

Contabilidad:

Plan de cuentas automatizado.

— Ingreso de transacciones.

— Proceso total contable.

— Proceso de conciliacion bancaria.
— Plantillas de asientos recurrentes.

— Cierre mensual y cierre anual.

Carga de ventas masivas o de volumen.
Impuestos:

— Elaboracion formularios 104, 103.

— Elaboracion de ATS 2013 y Reoc.

— Calculo del Impuesto a la renta de personas naturales.
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— Anexo de Gastos personales en archivo Xml.

— Otros formularios.

Activos fijos:

— Ingresos de datos.

— Reportes.

— Célculos de depreciacion.

Operaciones:

— Emite facturas.

Facturacion:

— Emite facturas.

— Emite reportes.

Costos:

— Instalacion de 1 licencia de Uso de Software 1.000 ddlares. Se puede integrar con:

o Madulo de Inventarios.

o Maddulo de Nomina.

o Maddulo Contable.

— 6 horas de Entrenamiento en la operacion del sistema.

— Instalacion en Servidor y una estacién de trabajo.

— Instalacion de licencias adicionales 60,00 ddlares por cada computador.

— 1 registro de Garantia por tres meses sobre fallas de programacion.

— Asistencia técnica gratuita durante los 2 primeros meses (consiste en 2 visitas
presenciales, asistencia remota, Ilamadas telefonicas limitadas).

— Capacitaciones adicionales 15,00 ddlares la hora.

— Precios no incluyen IVA.
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4.3.  Estudio de propuestas

El estudio de las propuestas se lo realizara bajo los siguientes indicadores, sobre una
base de 250 puntos, donde se valora diferentes caracteristicas que presentan los sistemas
y la conveniencia de la empresa, asi conforme los criterios del Gerente y Contador, se
establecieron los pesos que tiene cada tema, en una escala del 1 al 10 el menos importante
y en una escala del 1 al 20 el mas importante, se suman los valores alcanzado y se
establece la empresa y el producto que ofrece como la opcidn para la posible adquisicién
del sistema. La tabla 2 recoge las caracteristicas mas relevantes que presenta cada
propuesta, las valora, suma sus resultados y establece la valoracion mas alta, que surge
del criterio subjetivo del Gerente y Contador y técnico de la empresa ofertante, como
expertos en el tema para llegar la decision final.

Tabla 27: Criterios para la evaluacion de las propuestas.

Experiencia Afos de experiencia de la empresa en el 20
mercado
Caracteristicas Caracteristicas técnicas que presenta el sistema 10

y que pueden dar valor agregado a la empresa

Modulos Modulos orientados al area contable y sus 20

respectivos reportes

Instalacion Numero de maquinas a ser instalado. 10

Accesibilidad El software no esté atado a un solo navegador, 20
debe poder ejecutarse en  diferentes
navegadores.

Costos Se analiza los costos de instalacion, 20
mantenimiento, asesoramiento, capacitacion y

otros.

Capacitacion Numero de personas capacitadas y tiempo de 10

capacitacion

Asesoramiento Tiempo de asesoramiento y costos adicionales 20

en caso de requerirse
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Garantias Garantias que ofrece la empresa sobre el 20
desarrollo del sistema

Facilidad de uso | Validar que el software sea lo méas usable 10
posible. Debe ser amigable para los usuarios,
con interfaces poco cargadas y a su vez

atractivas.

Integridad El software debe contar con un sistema de 20
control de acceso. Limitar el acceso de los datos

a los diferentes tipos de usuarios.

Fiabilidad El sistema debe tener la capacidad de seguir en 20
funcionamiento, aun cuando se haya producido

algun fallo.

Flexibilidad EL software debe permitir integrar nuevos 20
modulos segln sea necesario sin afectar las

funcionalidades existentes.

Interoperabilidad | EI sistema debe permitir intercambiar 20

informacioén a través de la web.

Portabilidad El sistema debe poder utilizarse desde cualquier 10
lugar sin necesidad de realizar actualizaciones a
los clientes.

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 28: Matriz de evaluacién de las propuestas.

controlar y hacer mas eficientes

los procesos de la empresa

pagos, ampliando los trabajos o tareas

que se pueden atender en esta
aplicacion, para automatizar mas tareas

que el contador atiende

Experiencia 20 afnos 8 25 afnos 9 30 afos 10
Caracteristicas Es multiusuario, 9 Multi Empresa, Multi Usuario, 8 Multiusuario con eficaz entorno| 10
multimoneda, Multi Tarea, Multi Ventana, integrado generando informacion en
multiempresa Trabaja en Linea y Tiempo linea y cuenta con la capacidad de que
Real. varios usuarios pueden trabajar en un
mismo tiempo en el sistema. Distribuye
automaticamente los datos tributarios y
contables
Médulos y | Contable, empresarial, | 10 | Conjunto de modulos | 15 | El sistema contable se puede relacionar | 20
reportes noémina, finanzas integrados, que ayudan a con procesos de inventarios y rol de
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Instalacion Instalacion del software | 10 | Instalacion del software con | 10 | Instalacion del software con licencia | 10
con licencia principal, licencia principal, en servidor y principal, en servidor y una estacion de
en servidor y una una estacion de trabajo. trabajo.
estacion de trabajo.
Accesibilidad Accesible a diferentes | 10 | Accesible a diferentes tipos de | 10 | Puede interactuar con las herramientas | 20
tipos de navegador navegador de internet, para acceder al sistema
desde cualquier computador fuera de su
oficina
Costos 1.600 dolares licencia | 15 | 2.600 ddlares licencia principal | 10 | 1.000 ddlares licencia principal y 60 | 20
principal y 80 ddlares y 100 ddlares adicional por cada ddlares adicional por cada computador
adicional por cada computador
computador
Capacitacion Hasta 6 personas, mas 5 Capacitaciones hasta 10| 10 |6 Horas de entrenamiento en la 5
15 dolares por persona personas operacion del sistema, mas 15 doélares
adicional por hora adicional de capacitacion
Asesoramiento Asistencia técnica| 15 | Asistencia técnica gratuita| 20 | Asistenciatécnica gratuita durantelos2 | 10

gratuita durante 3 meses

durante 6 meses

primeros meses (consiste en 2 visitas

presenciales, asistencia remota,

Ilamadas telefonicas limitadas).
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Garantias Registro de Garantiapor | 15 | Garantia por un afio sobre fallas | 20 | Un registro de Garantia por tres meses | 15
tres meses sobre fallas de programacion sobre fallas de programacion
de programacién

Facilidad de uso | Facilidad de wuso en 5 Facil uso, modulos claros y| 5 Puede trabajar en varias maquinas a la| 10
diferentes areas visualmente aceptables vez, ideal para una consultora
empresariales conforme
las necesidades de la
organizacion

Integridad Sistema de contrasefias, | 15 | Sistema de contrasefias, | 15 | Control de usuarios y claves de acceso | 20
multiusuario para multiusuario para trabajar en por jerarquias de niveles manejando por
trabajar en entorno de entorno de redes. niveles de seguridades para tener el
redes. control del acceso de informacién

Fiabilidad El sistema se mantiene | 15 | El sistema se mantiene estable | 15 | El sistema se mantiene estable ante | 15
estable ante posibles ante  posibles  fallas de posibles fallas de programacion e
fallas de programacion e programacion e integracién integracion
integracion

Flexibilidad Capacidad de establecer | 10 | ElI Sistema integra de forma | 15 | Flexibilidad manejando un volumende | 20

modulos conforme las

necesidades del cliente

automatica toda la informacion
de cada transaccion de sus

modulos

informacién ilimitada de datos con un

alto rendimiento
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Interoperabilidad | Fécil acceso e| 10 |Fé&cil acceso e integracion a| 10 | Programacion orientada a objetos con | 20
integracién a sistemas sistemas web ambiente amigable para el usuario
web

Portabilidad Accesibilidad a| 10 | Accesibilidad a celulares y | 10 | Usaryreutilizarlos datosgeneradospor | 10
celulares y tablets para tablets para consultas de el sistema en otras aplicaciones como
consultas de informacién Microsoft Office (Excel, Word, etc)
informacién

Elaborado por: La Autora.
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4.4.  Toma de decision
La toma de decision se la realizo sobre la evaluacion de las caracteristicas presentadas
por cada una de las empresas, estableciéndose los siguientes resultados:

Tabla 29: Resultados de la evaluacion de las propuestas.

Experiencia 8 9 10
Caracteristicas 9 8 10
Modulos y reportes 10 15 20
Instalacion 10 10 10
Accesibilidad 10 10 20
Costos 15 10 20
Capacitacion 5 10 5
Asesoramiento 15 20 10
Garantias 15 20 15
Facilidad de uso 5 5 10
Integridad 15 15 20
Fiabilidad 15 15 15
Flexibilidad 10 15 20
Interoperabilidad 10 10 20
Portabilidad 10 10 10

Elaborado por: La Autora.

Conforme los criterios establecidos, el puntaje obtenido y el analisis realizado, el
Gerente y Contador, llegaron a la conclusion de que la empresa Servicios Profesionales
Empresariales S.A., que oferto el sistema COTTAX, es la seleccionada para proveer el
servicio a la empresa, puesto que las caracteristicas técnicas, tecnoldgicas y econdémicas
presentadas son las que mas se acoplan a las necesidades de Boutique VVan Heusen, para
lo cual se decide que se pondréa en contacto en el menor tiempo posible, buscando

alcanzar mejores y mayores beneficios, de ser el caso, para lo cual se establecera un
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plan de accién con los lineamientos necesarios para disponer del sistema en el menor

tiempo posible.

4.5.  Negociacion con la empresa proveedora

La negociacion con la empresa Servicios Profesionales Empresariales S.A sobre el

sistema COTTAX, se lo realiz6 conforme lo establece el Anexo “A” y conforme los

siguientes requerimientos basicos del sistema, para lo cual, también se decide también

adquirir los siguientes recursos:

Tabla 30: Recursos a ser adiuiridos iara el funcionamiento del sistema contable.

Sistema contable COTTAX con médulos para plan de
cuentas automatizado, ingreso de transacciones, proceso
total contable, proceso de conciliacion bancaria,
plantillas de asientos recurrentes, cierre mensual, cierre
anual y carga de ventas masivas o de volumen,
facturacion, SRI, inventarios, manejo de némina (con

licencia).

1

1.000,00

Estaciones adicionales (con licencia).

120,00

Computador Core 15, 12 gigas RAM, disco duro 2
terabytes, sistema operativo Windows 10, SQL 2017,
Visual.net, Cristal Report 15.

1.500,00

Computador Core 13, 4 gigas RAM, disco duro 500

gigabytes, sistema operativo Windows 10.

1.400,00

Impresora EPSON con tanques de inyeccion a tinta

350,00

Elaborado por: La Autora.
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4.6. Formato de informes contables

Plan de Cuentas:

Se muestra en forma de arbol o en la forma tradicional de una grilla. La visualizacion
en forma de arbol mejora la busqueda y agrupacion de cuentas permitiendo desplazarse
rapidamente entre diferentes grupos de cuentas, mientras mantiene visible la estructura
global de su plan de cuentas. La codificacion que se usa, el numero de niveles depende
del usuario; ajustandose el sistema a sus gustos o necesidades; los planes de cuenta se
pueden pasar desde otros programas contables financieros o desde Excel; evitando la

carga adicional de trabajo de repetir informacién que ya digito anteriormente.

- Plan de Cuentas

[Cuenta a Buscar] @@lj =g Z< j‘? Flu;o—‘ 1;!\rbol E ! c

Plan de Cuentas | Mayores

Cédigo 1. ACTIVOS

1 Céa{go If)éscr]p&in v?'F>resupuesto Tl;lngfécﬁvo
@ acTivos e i
@2 PASIVOS

| @ PATRIMONIO

| |4 INGRESOS

[ |@s. COSTOS

@ GASTOS

llustracion 6: Plan de cuentas.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017)

COTTAX permite el ingreso de diferentes tipos de comprobantes de diario como son:
Asientos, Ingresos, Egresos, Notas de Débito, Notas de Crédito, Notas de Transferencia,
adicionalmente el usuario puede crear otros tipos de comprobantes a su gusto. Todos

estos formatos tienen su numeracion y formatos de impresion independiente los cuales

se pueden adaptar a formatos existentes. Parte del soporte técnico inicial es la
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configuracién de reportes como son entre otros egresos y cheques, cuadrados a la
impresion de formatos pre impresos existentes y listos para usar.

La mayoria de los asientos son creados automaticamente a través de los modulos
integrados como son las compras, ventas, cuentas por cobrar y pagar, retenciones, roles

de pago, activos fijos, etc. estos procesos estan explicados detalladamente en los asientos.

o/ Asientos o/ &/

Wil hive@nw

Asinto - fosdigo | FDescripcén | CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Fecha  12fnov/2009 ’Nﬂmero'[ ‘ C. Costo I FProyecto 1

F.Ref  12fnov/2009 }Cheque{ Notas

Usuario - Administrador Ciudad | PoTotl | 3.000,00 T. Haber 3.000,00
Cddigo Descripcion Debe l Haber Detalle
1.1.02.01 Pichincha Cta 1234 3.000,00 0,00

M M 4 Linea2de2 » » M + =

llustracion 7: Asientos
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017)

Existe una variedad amplia de reportes que, mediante un rapido vistazo, le permiten
visualizar como las diferentes actividades han afectado el estado de su empresa y
realizar el analisis requerido.

Los principales informes que se pueden obtener son: Diarios, Mayores, Balance

General, Balance de Resultados y el Balance de Comprobacién; a estos reportes se los
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puede aplicar los filtros indicados en la parte central del siguiente grafico como por

ejemplo Centro de Costo o proyecto.

a-' Reportes de Contabilidad o] @ =5

"3 Mayor General [£] Rango de cuentas
{73 Balance de Comprobacién |£] Todo centro de costo
{"} Balance General 2] Todo proyecto

{"} Balance de Resultados [ Todo s te asientn

{"JResumen de Asientos SE 4
|£4 Todo Usuario

Fechas | Opdones |£] Grupo centro de costos
[£] Grupo de proyectos
Periodo Hoy ‘;,a S
Feris : Aceptar

Desde  12/nov/2009 4 ||piario General

gg‘,\

Hasta 12/novf2009  &p

lustracion 8: Reportes de contabilidad.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017)

El resultado del ejemplo anterior se muestra en la siguiente pantalla en el que se
muestra en la columna numero la referencia de factura o pago del cual se originé el
asiento contable. Esta presentacion puede variar dependiendo del tipo de reporte
escogido, por ejemplo en puede escoger un reporte de mayor que incluya el namero de
cheque utilizado.

El proceso generado también va a alimentar el Balance de Comprobacion de sumas y
saldos, Balance General o Estado de Situacion Financiera, y al Balance de Resultados,
en la siguiente figura se muestra el Balance de Comprobacion; existen varios formatos
en los cuales se pueden imprimir cualquiera de los balances. Otras posibilidades de

COTTAX es imprimir los balances en 2, 4, 6 u 8 columnas.
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Todos los reportes tienen la posibilidad de exportacion a varios formatos como son
Microsoft Word, Microsoft Excel, PDF Acrobat Reader, RTF. También se puede
imprimir en cualquier impresora local o en red, y en caso de requerirlo se puede
imprimir solo ciertas paginas o la totalidad. Por otro lado el usuario puede modificar o
crear nuevos reportes de acuerdo a sus gustos.

En el sistema COTTAX al momento de realizar un cambio el efecto se vera reflejado
en todos los reportes como por ejemplo balance de comprobacion, balance de
resultados, y balance general.

Conciliacion Bancaria:

En base a la informacion registrada en los asientos sean estos manuales o automaticos
se genera la siguiente pantalla en la que se pone los vistos en las filas que se encuentren
en el estado de cuenta del banco. Esto es todo el proceso que se necesita para la
generacion del estado de cuenta del banco. Este proceso puede ser mas eficiente si se
cuenta con un archivo de Excel proporcionado por el banco con el cual, el sistema

COTTAX puede realizar este proceso automaticamente.

8 Conciliacion Bancaria [l |
01/oct/2009  4p 12/nov/2009 4 [ | F 1mprimir |  Automatica | [ Asiento | [* Grabar |
Cuenta 1350001138 4[] Todos los No Confirmados

M4 44 4 RegistroOdeO » » W + —

llustracion 9: Conciliacion bancaria.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017)
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Una vez que ha realizado la conciliacion bancaria y los ajustes requeridos, no desea
que se modifique la informacidn anterior, a una fecha especifica, para realizar esta
actividad existe la pantalla de Blogueo de Asientos.

indices Financieros
Puede crear las formulas deseadas para la generacion de los indices financieros como se

muestra en la siguiente figura.

a2 Indices Financieros BE=
Apalancamiento a corto Plazo Pasivo Circulante 2 0 Valor1 Valor2
Patrimonio g 0
Nombre Detalle1 Detalle2 | Cuen.., | Cuenta2 ‘ Formula Valor1 Vo2 |
) {Apalancamiento a corto Plazo Pasivo Cradante 0 0
Apalancamiento Financiero Total Pasivo Entidades Financieras  Patrimonio 0 0
Apalancamiento Total Pasivo Patrimanio 0 0
Capitalizacion Total Pasivo Largo Plazo Patrimonio + Pasivo Largo .., 0 0
Concentracion Endeudamiento Corto ... b b 0 0

f « 4 Record 1of5 b B M+ =

Imprimi i Salr

f Aceptar

Iustracion 10: indices financieros.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017).

Modulo de Facturacion:

COTTAX 2010 permite el manejo agil de tareas como Compras, Ventas,
Devoluciones de compra y venta, Notas de Débito, Cotizaciones, Ordenes de Compra,
Pedidos, Reservaciones. Todas estas pantallas tienen opciones semejantes a la de la

siguiente pantalla. Mediante esta pantalla se alimentan las cuentas por cobrar o pagar en

caso de ser crédito; se carga el inventario, y se enlazan a la contabilidad.
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@:f’?%?ﬁ[bv et
Achivo  Edcon  Hemamentas  Contabidad | Factracon | Crédtos  Rokes

g wgDmm&tCompra 4 EgresoBodega ) Articulos @b Grupoarticlo [~ Resimen 9 Transferencia

T Devoluddn Venta = IngresoBodega & Clientes &) CentroCosto Inventario ¥ TomaFisa ¥ Comisidn
Compras Ventas , & i ; (|7

", Cotizacion ) OrdenCompra | 5, Proveedor i Proyecto | [ Articlos || 4] Cierre Caja
[| Transacqpn i Maestros rx! Reportes Espedial il

«45; RS Y=

MIXH shelhidialelic] Total | 1.288,00

Eompra 1'51-001 Factura deCompra + Excento | O;GOV:StbmtaIIva | 1150,00
F poeedr | SADONCAL = b e e ]
Feha - 15hov/0¢de DiasCrédto = - Vence  5hov/009 dp|  Desclad | 000 Descha | 000
Cantidad Articulo Cadigo Precio Imp. Sub Total
? AV} RELO DE HOMBR RH-0U i 0,00
-
| 20 RELOJDEMUJER RM-001 40,00 12 800,00

[ Ntz oo | Desaent | Envega | Cuotas | Aneso Tensaciond

Notas

O [ cenocosto b | Vendedor b
Comprobante | |

ﬂ &

—r

lustracion 11: Facturacion.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017).

Integracion contable:

En base a la informacion registrada en la factura, se puede generar automaticamente el
asiento contable (ya que antes se le dijo al sistema que cuentas debe mover)

correspondiente como se puede ver en la siguiente pantalla.
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Inventarios y kardex:

Los reportes de Inventarios, Kardex, Listados de precios, etc. pueden ser generados

entre cualquier fecha y filtrado por varias opciones como son grupo, subgrupo, marca,

etc.

a-' Reportes de Inventario =B |3
| Reportes l | Filtros I
£ Inventario (& Todo grupo
{3 Kardex [£] Todo subgrupo
{33 Utilidad (] Todo articulo
Entregas a Produccién M... & [£] Toda marca
[ lizemamey [£] Toda dase
|| Entre fechas
[£] Toda seccién
Periodo | Sfais 4 [£] Todo tipo
Desde  01joct/2009  &e (Bl Vods trarisdeian
Hasta  31joct/2009 &
[£] Todo modelo
Aceptar [ (£ Todo color
[£] Toda bodega 5

lustracion 12: Reportes de inventarios.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017).
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Grupos de articulos:
Los grupos de Articulos permiten dividir los productos en diferentes grupos de

acuerdo a como esta definido el plan de cuentas, en el modulo contable.

(<) s

; . = =
5 Grupo de Articulos [=lla =

“ 41 /1

Grupo Gastos Varios
Codigo 6113130

Compra  6.1.1.3.1.30 4 Gastos Varios 4o
Venta 4 4
Costo 4 4o
Descuento 4 4
Devolucién 4 4
Egreso B. 4 4
Tipo Gasto 4p Grupo SRI 308 4
Tipo
l‘ Gasto Gastos Varios
—J Servicio  ALQUILER 6112201 6.1.1,2.2,01 320
Inventario INVENTARIO 1131 1131101 4111101 5111105 312
Jesto mmoblia 612202 6.1.1.2.202 32

lustracion 13: Grupos de articulos.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017).

Cuentas por cobrar y pagar individuales:
Los pagos y cobros pueden ser totales o parciales como se muestra en la siguiente

pantalla:
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' Cobros [reae || E (S
41 /1 Y é;‘gf?"a; X E

Pago 2520 [JPendiente (& Asiento

Cuenta Corr. 8017369104 &
Forma Pago American Express t%v
Banco 4
CentroC.  MATRIZ ide
Cobrador 4?
Fecha 17/nov/2009 & Vencimiento | 17/nov/2009 4o
N® Ingreso Referenda

Chegque Namero

Notas Concepto

llustracion 14: Mddulo de cobros.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017).
Cuentas por cobrar y pagar por lotes:
Si se realiza los pagos o cobros de varias facturas a la vez, lo puede realizar en la

pantalla que se muestra a continuacion.

a5 Cuentas por Cobrar o=
p o PWIR@OER® ] ) el o]

Cliente 4p ['Fito |  Fecha 05/11/2009 4 [ |Pendiente

Codigo Asiento [ "] Desglosar Pagos []induye Nombre [ Asiento

Cobrador 4 Cuenta 4

Forma Pago 4 Referendia

Banco

‘%) Nota
Vencimiento 4
L lNumero Total Fecha Saldo l 'LH ‘Pago Fecha Factura Cheque Banco Cy
W 4 4 Pago0Ode0 » » W —G(__w__ ) >
MM 4 Factura0de0 » » MG ) © Total 0 Limite

llustracion 15: Cuentas por cobrar.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017).

132



Moéddulo de roles:

Desde este modulo podré generar los pagos para todo el personal de la empresa.

Personal:

a-' Rol Personal ’E]@

“ 41 f1 | »»agﬁﬁxgl‘?— En( il fe] fe|fr

Ubicacion | Fechas | Trabajo | Complemento Adicionalr Estudios | Famiiares | Vacacion | Sueldo | Gastos ’

Nombre Diaz Brigitte i Imagen 1
£ Cédula [} Pasaporte Cedula 0913655478
Afiliacion
No image data
Cargas Famiiares |0 Codigo Sectorial
Codigo 001

{4 Sin Sistema de Salario Neto Notas

Sstema Salrio {} Con Sistema de Salario Neto

lustracion 16: Rol de personal.
Fuente: (SERPROFEMPSA, 2017).

Desde esta pantalla podréa registrar toda la informacion referente al empleado, es muy

importante el ingreso de las fechas, ya que le serviran para calcular las provisiones.
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4.7. Plan de accion para la implementacion del sistema contable

Una vez analizado y seleccionado el sistema contable que mas se ajusta a las necesidades de la empresa, a continuacion, se requiere

determinar un plan para la implementacion que incluya cronograma, costos y responsables, de la siguiente manera:

Tabla 31: Plan de accién para la implementacion del sistema contable.

Objetivo general

Implementar el sistema contable para la empresa.

ARNo:

Meses:

Semanas:

Actividades:

Afio 2018

Responsables

1.  Contacto con empresa proveedora

Gerente

2. Negociacion para la adquisicion del sistema
contable

Gerente, Contador

3. Establecer requerimientos

Gerente, Contador,
Representantes empresa
proveedora

4.  Analisis de moédulos

5. Implementacion de médulos

5.1. Plan de cuentas

5.2. Ingreso de transacciones
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Gerente, Contador,
Representantes empresa
proveedora

Gerente, Contador,
Representantes empresa
proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora




5.3.

Proceso total contable

54.

Proceso de conciliacién bancaria

5.5.

Plantillas de asientos recurrentes

5.6.

Cierre mensual

5.7.

Cierre anual

5.8.

Carga de ventas masivas

5.9.

Elaboracién formularios 104, 103

5.10.

Elaboracion de ATS 2013 y Reoc

5.11.

Calculo de impuesto a la renta

5.12.

Anexo de gastos personales

5.13.

Existencias fisicas actuales

5.14.

Diferencias entre las existencias del sistema y
las existencias fisicas reales

5.15.

Toma de inventario

Realizar pruebas del sistema

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Contador, Representantes
empresa proveedora

Gerente, Contador,
Representantes empresa
proveedora




7. Realizar la evaluacion del sistema

8.  Realizar ajustes al sistema

Gerente, Contador,
Representantes empresa
proveedora

9.  Capacitacion del sistema

Contador, Representantes
empresa proveedora

Gerente, Contador, Auxiliar
Contable, Representantes
empresa proveedora

10. Entrega del sistema

Gerente, Contador,
Representantes empresa
proveedora

Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO5
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones

La motivacion de la presente investigacion tuvo como fin conocer la situacion
administrativa, contable y financiera de la boutique “Van Heusen”, que permita disefiar un
sistema financiero, administrativo y contable para la empresa, para mejorar sus indices de
productividad, ventas y rentabilidad. Esta empresa nace de un emprendimiento familiar hace
aproximadamente 15 afios, la cual surge de manera empirica, sin que su propietaria haya
aplicado normas y procedimientos administrativos, financieros y contables, de una manera
sistematica, organizada y eficiente, por lo que actualmente la informacion contable es
deficiente, la empresa tampoco cuenta con una organizacion estructural y funcional, no
dispone de procedimientos financieros, existe pérdida de prendas de vestir debido a la falta de
un sistema de inventarios, situaciones ha originado pérdidas para la empresa. La empresa
también se encuentra abocada por una importante cantidad de competidores y sus
proveedores no ofrecen las garantias necesarias para la distribucion de mercaderia, conforme
las necesidades del negocio, por lo que no existen politicas y procedimientos que permitan
contrarrestar y mitigar las diferentes amenazas que presenta un mercado altamente
competitivo.

Se realizd un analisis tedrico conceptual de la gestion administrativa y financiera en el
sistema empresarial, como elementos que se encuentran estrechamente relacionado a las
teorias de la administracion en el mundo competitivo actual, en busca de un enfoque
proactivo que permita tomar acciones correctivas y estratégicas en funcion de los problemas
detectados en la empresa. Es importante considerar que mejorar los productos y servicios
mediante la aplicacion de lineamientos administrativos, financieros y contables correctamente

desarrollados y aplicados, podrian darle a la empresa una mayor proyeccion para mejorar sus
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procesos de comercializacion, venta, administracion de clientes, inventarios proveedores, lo
gue generarian una mayor rentabilidad y situacién en el mercado de venta de prendas de
vestir.

Para lograr el disefio de las politicas que regiran a la Boutique Van Heusen en las areas
administrativas, contables y financieras, en primer lugar, se tomo en cuenta el hecho de que
esta empresa esta constituida bajo las leyes nacionales pertinentes cuya actividad principal es
la comercializacidn de prendas de vestir. Las estrategias estuvieron encaminadas en primer
lugar a definir la estructura organizacional alineada con el direccionamiento estratégico y
modelo de gestidn de la empresa, se establecieron las politicas de gestion del talento humano,
se identificaron los procesos administrativos, en lo que respecta a la propuesta del sistema
financiero se identifico los estados financieros de acuerdo a las NIIF, se desarroll¢ las
principales politicas para el manejo de las cuentas de los estados financieros, se describieron
los procesos financieros y por ultimo se plasmad las politicas de compras, inventarios y ventas,
las cuales seran evaluadas a través de una grupo de indicadores previamente disefiados.

Finalmente, se realiz6 un estudio para la adquisicion e implementacion de un sistema
financiero contable, partiendo desde un analisis de diferentes empresas proveedoras de este
tipo de tecnologia, obteniendo informacion de los sistemas contables disponibles en el
mercado, sus caracteristicas, requerimientos, costos y funcionalidades, para lo cual se
establecié un grupo de indicadores, sobre una base de 250 puntos, donde se valoré diferentes
caracteristicas que presentan los sistemas y la conveniencia de la empresa, determinandose
que la empresa Servicios Profesionales Empresariales S.A., que oferto el sistema COTTAX,
fue la seleccionada para proveer el servicio a la empresa, debido a que alcanzé el mayor
puntaje, determindndose un costo para la empresa que asciende a aproximadamente 1.300

ddlares (1.000 ddlares por la licencia principal y 120 dolares por la instalacion en 2 maquinas
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adicionales). Asi mismo, se determind la adquisicion de equipo de computacion, por un valor
de 3.250 ddlares, llegando a un total de 4.370 ddlares de inversion.
5.2. Recomendaciones

Se recomienda la implementacion del disefio de un sistema de gestion administrativa
financiera, ya que su aplicacion practica se podria convertir en una herramienta estratégica
para mejorar el nivel de la empresa en un mercado altamente competitivo.

Mejorar los productos y servicios mediante la aplicacion de un sistema administrativo,
financiero y contable correctamente desarrollados y aplicados, podrian darle a la empresa una
mayor proyeccidn para mejorar su participacion en el mercado, incrementar su cartera de
clientes y generar una mayor rentabilidad.

Capacitar al personal para socializar de manera efectiva en la aplicacion de sistema de
gestion administrativa financiera, para que la empresa alcance el éxito y las metas propuestas.

La adquisicion del sistema financiero/contable podria convertirse en un instrumento

importante para volver a la empresa mas eficiente y competitiva.
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ANEXOS

Anexo 1: Entrevista

¢La boutique realiza pagos puntuales sobre sus obligaciones?

Sl

¢Realiza control de inventarios y control administrativo?

NO

¢ Coémo maneja su administracion como gerente de la boutique?
Trato de generar rentabilidad a la boutique, trato de coordinar con las empleadas.
¢La boutique cuenta con organigrama estructural y funcional?

NO

¢La boutique cuenta con politicas o estdndares de costos?

NO

¢ Existe control de calidad tanto en el servicio como en el producto?
Sl

¢La boutique en la actualidad cuenta con sobregiros con instituciones bancarias o

proveedores nacionales o extranjeros?

Sobregiros en las cuentas bancarios no, pero con proveedores si por créditos de compras

¢ Existe formatos o alguna herramienta para evaluar el desempefio del personal?

NO

¢Hace que tiempo y como fue la primera vez que en la boutique realizaron inventario?

Hace unos 10 afios
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¢ Cémo realizan el control de cartera?

Se realiza en algunas veces semanal y otras veces mensual

¢ Existe politicas en la boutique para el pago a proveedores?
No

¢En los ultimos cinco afios de funcionamiento de la boutique han existido pérdidas o
utilidades?

Utilidades
¢ Coémo considera usted que se genera en la boutique las utilidades?

Por la fijacion de los precios ya que esto permite a la boutique sea rentable debido a que se
obtiene altos margenes de ganancia.

¢ Existe control de caja dentro de la boutique? ¢Y si lo hace como es su control?
SI, Excel registro solo de ventas y gastos

¢En la boutique existe reinversion de utilidades?

SI.

¢ Qué proveedores tiene la boutique?

Distrito Cacao, Importadora Sanchez, Importadora D’VALDI, Importadora Doce, Importadora
Moyano, Importadora Crystal, Importadora Olga Quisphe, Importadora Bernal. Importadora

Love Me.

¢ Qué tiempo tiene de relacion con los proveedores?

15 afios

¢, Como es el manejo de los gastos corrientes?

El gasto corriente esta directamente destinado a la compra de mercaderia, pago del personal.
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¢La boutique paga arriendo?
Sl

¢La boutique algin momento ha deseado aplicar alguna herramienta sobre calidad y

procedimientos?

NO

¢Le han realizado a la boutique una auditoria?

NO

¢Algiin momento ha pensado ser una empresa bajo el régimen de persona juridica?
NO

¢Ha necesitado algiin momento contratar abogados para cobrar alguna deuda?
NO.

¢Ha recibido notificaciones de demandas laborales por parte de los trabajadores?
NO.

¢Esta en constante actualizaciones sobre notificaciones y cambios que se suscitan en el
SRI?

Sl

¢ Estaria dispuesto que se implemente un sistema contable para optimizar procesos?

SI.

¢ Como es el clima laboral dentro de la boutique y en caso de problemas como lo resuelve?

En algunos casos es un poco molesto debido a la mala atencion a los clientes, hablo con el

personal para que mejore su aspecto.
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¢Alguna vez se ha extraviado prendas o algun otro objeto?

Sl

¢Dentro de la boutique aplica arqueos de caja?

NO

¢ Existe control de las cuentas bancarias?

Sl

¢ Cémo son los pagos de los servicios basicos y a nombre de quien se encuentra?
Mensuales a nombre de la propietaria.

¢ Tiene algun préstamo sobregirado en una institucién financiera?
NO

¢En las prendas como determina los precios, o en base a qué?

Del valor del costo se incrementa el 70%.

¢En promedio cuanto tarda la ropa en venderse totalmente?

3 MESES

¢, Como se realiza la clasificacion de la ropa?

Por tallas y modelos

¢La boutique realiza gastos de publicidad?

NO

¢Ha disefiado estrategias para mejorar la boutique?

NO
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¢, Si usted tiene que salir de viaje, quien se queda a cargo de la boutique y como realiza su

administracion?

Las empleadas se quedan hecho a cargo de todo y mi hija.

¢En base a que factores usted realiza pedidos de prendas para ponerlos en venta y saber
qué es lo que busca el cliente?

A la tendencia de la moda.

¢Ha tenido o tiene inconvenientes para cancelar sueldos o algun tipo de gastos corriente?

NO

¢Qué opina de las deméas empresas competidoras, que tomaria como referencia para

mejorar en su boutique?

Que tratan de copiar modelos y marcas a precios mas bajos, tomaria como referencia la

publicidad.

¢ Piensa usted que la boutique se encuentra en un sitio estratégico?

Sl.

¢Dispone de equipos actualizados para optimizar procesos?

NO.

¢ Desearia manejar tecnologia actualizada dentro de su boutique?

SI.

¢Dentro de la boutique manejan normas de calidad y seguridad?

NO
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Anexo 2: Encuesta

Encuesta Piloto.

ENCUESTA

Saludos Cordiales, soy estudiante de la Universidad del Azuay, me encuentro realizando
un estudio para mejorar la actividad comercial de la boutique VAN HEUSEN".

Sefialar con un "X" una sola opcion.

Preguntas:

1.Género
1. Masculino
2. Femenino

2. Edad 1.15 -25
2.26-36
3.37-47
4.48 — 58

3. ¢Usted en qué lugar prefiere comprar su ropa?

1. Centro Historico

2. Centro Comercial El
Vergel
3. Mall del Rio

4. ¢ Qué tipo de ropa prefiere vestir diariamente?

1. Formal
2. Casual
3. Sport

5. Entre las siguientes prendas de vestir elija cual es la que compra con mas frecuencia:

1. Jean
2. Camisas
3. Chaquetas
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6. ¢Usted prefiere comprar?

4. Blusas
5. Camisetas
6. Chompas

1. Ropa Nacional
2. Ropa Importada

7. Usted para comprar su ropa se fija principalmente en:

1. Moda

2. Comodidad de acceso
3. Comodidad de parqueo
4. Exclusividad

8. ¢Usted que busca en una prenda de vestir?

1. Que sea comoda

2. Que sea econdmica

3. De una marca conocida
4. De buena calidad

9. ¢Usted estaria dispuesto a comprar en una tienda tradicional la ropa?

1. Si
2.No

10. ¢ Le gustaria que un local de ropa tenga su pagina web?

1. Si
2.No

11. ;Cuénto dinero considera usted que es necesario invertir en prendas de vestir

mensualmente?

12. ¢ Cual es la forma de pago que usted prefiere al momento de real

1. $60

2. $120

3. $240

4. $400

5. Mas de $400

1. Efectivo
2. Tarjeta de crédito
3. Crédito directo

GRACIAS.
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Encuesta Definitiva
@

N
=4
ENCUESTA AZUAY

Saludos Cordiales, soy estudiante de la Universidad del Azuay, me encuentro realizando
un estudio para mejorar la actividad comercial de la boutique "VAN HEUSEN".

Sefiale con una "X" una sola opcion.

Preguntas:

1.Género
1. Masculino
2. Femenino

2. Edad 1.15 -25
2.26-36
3.37-47
4.48 — 58

3. ¢Usted en qué lugar prefiere comprar su ropa?
1. Centro Historico
2. Centro Comercial EI
Vergel
3. Mall del Rio

4. ;Queé tipo de ropa usa diariamente?
1. Formal
2. Casual
3. Sport

5. Entre las siguientes prendas de vestir elija cual es la que compra con mas frecuencia:
1. Jean
2. Camisas
3. Chaquetas
4. Blusas
5. Camisetas
6. Chompas

6. ¢Usted prefiere comprar?
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1. Ropa Nacional
2. Ropa Importada

7. Usted para comprar su ropa se fija principalmente en:
1. Moda
2. Comodidad de acceso
3. Comodidad de parqueo
4. Exclusividad

8. ¢Usted que busca en una prenda de vestir?
1. Que sea codmoda
2. Que sea econémica
3. De una marca conocida
4. De buena calidad

9. ¢ Usted estaria dispuesto a comprar en una tienda o sitio habitual la ropa?
1. Si
2. No

10. ¢ Le gustaria que las tiendas de ropa tengan su propia pagina web?
1. Si
2. No

11. ;Cuénto dinero considera usted que es necesario invertir en prendas de vestir
mensualmente?

1. $60

2. $120

3. $240

4. $400

5. Mas de $400

12. ¢ Cual es la forma de pago que usted prefiere al momento de realizar sus compras?
1. Efectivo
2. Tarjeta de crédito
3. Crédito directo

GRACIAS.
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Anexo 3: Cruce de informacion

Pregunta

Alternativa

Porcent
aje

Pregunta

Alternativa

Porcent
aje

Pregu
nta

Alternat
iva

Porcent
aje

Pregu
nta

Alternat | Porcent
iva aje

3. ¢Usted
en qué
lugar
prefiere
comprar
su ropa?

1. Centro Histérico

2. Centro Comercial
El Vergel

3. Mall del Rio

50%

35%

15%

2. Edad
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18%
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40%
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0
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Masculin
0

2.
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28%

18%
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1.Géne
ro

1.
Masculin
0
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5. Entre
las
siguientes
prendas de
vestir elija
cudl es la

1. Jean

36%

4. ;Qué
tipo de
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diariament
e?

=

. Formal
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o
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que
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con mas
frecuencia

2.26 -
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4. ;Qué
tipo de
ropa usa
diariament
e?
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2. Casual

3. Sport
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60%

1.
Masculin
5}
2.
Femenin
0

40%

60%

1.Géne

1.
Masculin
o}
2.
Femenin
0

40%

60%

Eﬁad

1.15 -

2.26-
36

3.37-
47

4,48 -
58

40%

28%

18%

14%

1.
Masculin
o}
2.
Femenin
0

40%

60%

1.
Masculin
o
2.
Femenin
0

40%

60%

1.
Masculin
o}
2.
Femenin
0

40%

60%

1.
Masculin
o
2.
Femenin
0

40%

60%

3. Chaquetas
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3. Sport
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5. Faldas
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3. Sport
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6. Chompas
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ropa usa
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1. Formal

2. Casual

3. Sport
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Elaborado por: La Autora
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Anexo 4: Graficos de los precios de la competencia
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Grafico 17: Precios de la competencia y la Boutique Van Heusen en relacién a los jeans

como prenda de vestir

Elaborado por: La Autora.
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Grafico 18: Precios de la competencia y la Boutique Van Heusen en relacién a las camisas

como prenda de vestir

Elaborado por: La Autora.
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Gréfico 19: Precios de la competencia y la Boutique Van Heusen en relacién a las chaquetas

como prenda de vestir

Elaborado por: La Autora.
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Gréfico 20: Precios de la competencia y la Boutique Van Heusen en relacién a las blusas
como prenda de vestir
Elaborado por: La Autora.
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Gréfico 21: Precios de la competencia y la Boutique Van Heusen en relacién a las camisetas
como prenda de vestir
Elaborado por: La Autora.
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Grafico 22: Precios de la competencia y la Boutique Van Heusen en relacién a las chompas
como prenda de vestir
Elaborado por: La Autora.
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Anexo 5: Formato de contrato laboral

CONTRATO DE TRABAJO A TIEMPO FIJO O PLAZO FIJO
Conste por el presente instrumento el Contrato de Trabajo a tiempo o plazo fijo, que se otorga de
conformidad con las declaraciones y estipulaciones constantes en las clausulas que a continuacion se

detallan:

PRIMERA.- Interviene y otorga el presente Contrato de Trabajo a Tiempo o Plazo Fijo, por una parte,
la  Empresa.........c.one. en la interpuesta persona de su representante legal, la
Y11 [6] - WU , en su calidad de Gerente General, y a quien, en adelante, para efectos de
presente convenio, se le llamard "EI Empleador"; y, por otra parte, por sus propios derechos, el
=11(0] SRR , portador de la cédula de identidad nUmero...........ccccevvenenee. , Y a quien se

denominara simplemente como "EI Trabajador".

SEGUNDA.- La EMPresa........cccoeeeveveiveanens contrata los servicios licitos y personales del trabajador
SEMION ... para que preste sus servicios bajo dependencia en calidad de Vendedor.
TERCERA .- El trabajador recibird como remuneracion mensual el sueldo de..........c..ccccovevenees ddlares.

CUARTA .- El presente Contrato de Trabajo tiene un plazo o tiempo fijo de duracion de un afio, contado
a partir de la fecha de suscripcién del mismo. Sin embargo, las partes convienen en que los primeros
noventa (90) dias seran considerados como plazo de prueba, y durante dicho plazo. cualquiera de las
partes podra darlo por terminado libremente. El contrato se considerara renovado en los mismos
términos, si antes de la finalizacion del afio indicado, cualquiera de las partes no notifica a la otra, con

treinta (30) dias de anticipacion su voluntad de que termine el Contrato.

QUINTA.-El sefior.......cccccuen.... se compromete en su calidad de trabajador de la Empresa....................

para efectuar, entre las labores propias e inherentes de sus funciones, las de Vendedor.
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SEXTA.- El sefior.........ccccueueee. prestard sus servicios licitos y personales para la Compafiia, en el

establecimiento que esta le indicare y se sujetara a los horarios que para él establecera la misma.

SEPTIMA.- EIl sefior................. acepta las condiciones estipuladas en las clausulas precedentes y

conviene expresamente en someterse a las disposiciones y Ordenes que reciba de parte de quien

represente a la Empresa, asi como al Reglamento Interno de la empresa.

OCTAVA. .- Para constancia de todo lo anterior y en sefial de asentimiento, lo suscriben ante el

infrascrito Inspector de Trabajo de...................... vel del mes de......cccceeunee del dos mil siete
Yoo , en tres ejemplares de un mismo tenor y valor.
f.) EL EMPLEADOR f.) EL TRABAJADOR f.) EL INSPECTOR DEL TRABAJO
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Anexo 6: Carta

VANHEUSEN

Cuenca, 01 de Diciembre de 2017

Yo , Lilia Bermeo Vintimilla con nimero de cedula 0103118105 . en calidad de
representante legal de la Boutigue “VAN HEUSEN" | indico que se revisd la
informacion  desarrollada  para  la  siguiente tesis  denominada  “PLAN  DE
DESARROLLO DE UN SISTEMA FINANCIERO, ADMINISTRATIVO Y
CONTABLE. CASO DE ESTUDIO BOUTIQUE “VAN HEUSEN". la informacion y
resultado que se obtuvo me servird como una herramienta ya que estoy de acuerdo con

lo que se estd planteando y serd beneficio al momento de aplicarle a la boutique.

Atentamente:

—7 77, 2 S
0;:;”'/ BO'J‘hqug

Lilia Bermeo V.
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Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de
la Universidad del Azuay.

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesidn del 17 de mayo de 2017, conocid la peticion de la
estudiante ESTEFANIA MOLINA BERMEO con cédigo 65779, que presente el disefio
del trabajo de titulacion denominador; “Plan de Desarrollo de un Sistema Financiero,
Administrativo y Contable para ser aplicados en la Boutique van Heusen”, presentado
previa a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial.- El Consejo de Facultad acoge el
informe de la Junta Académica de Administracién de Empresas; sin embargo respecto al
tema considera pertinente modificarlo y resuelve aprobar el disefio como: “PLAN DE
DESARROLLO DE UN SISTEMA FINANCIERQO, ADMINISTRATIVO Y
CONTABLE. CASO DE ESTUDIO BOUTIQUE VAN HEUSEN.- Se designa como
Director al ingeniero Marco Piedra Aguilera y como miembros del Tribunal
Examinador a la ingeniera Miriam Lopez Cordova e ingeniero Manuel Guamén Velesaca.
En esta misma sesion el Consejo de Facultad fija como plazo para la entrega del trabajo de
titulacién, seis meses contados a partir de la fecha de su aprobacion, esto es hasta el 17 de
noviembre de 2017. Debiendo el Director presentar a la Junta Académica, dos informes
bimensuales del desarrollo del trabajo de titulacion.

Cuenca, 22 de mayo de 2017

Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion

PR



CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de Administracion de Empresas, se convoca a los
Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacion del Protocolo del Trabajo de
Titulacién: “PLAN DE IMPLEMENTACION DEL SISTEMA FINANCIERO, ADMINISTRATIVQ
Y CONTABLE PARA SER APLICADOS EN LA BOUTIQUE “VAN HEUSEN"", presentado por la
estudiante Carla Estefanfa’ Molina Bermeo con cédigo 65779, previa a la obtencién del

grado de Ingeniera Comercial, para el dia LUNES 15 DE MAYO DE 2017 A LAS
19h00.

Cuenca, 04 de mayo de 2017

Dra. Jénny Rios Coello
Secretaria de la Facultad

Ing. Marco Antonio Piedra Aguilera

Ing. Miriam Lopez Cérdova

Ing. Manuel Guamén Velesaca

mjmr/



FECHA: 06-05-2017
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Estudiante;: MOLINA BERMEO CARLA ESTEFANIA
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8 oLl Oficio: Revisién Trabajo Titulacién (UTE) i

;| Administracién

Version 01
ERY | de Empresas 08/08/2016
Pigina 1de i
Lugar de Almacenamiento Retencidn Disposicién Final
F: UDA Calidad/Académico Estudi JUTE/Trabajos de Titulacidn/Registros 3afos Almacenar en nube de respaldos

Cuenca, 04 de mayo de 2017
Oficio: EA-1207-2017-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracién, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacién, presentado por Molina Bermeo Carla Estefania con cAdigo 65779 tema: “PLAN DE
IMPLEMENTACION DEL SISTEMA FINANCIERO, ADMINISTRATIVO Y CONTABLE PARA SER APLICADOS ENLA
BOUTIQUE "VAN HEUSEN"”, informa que, este trabajo cumple con la metodologia propuesta en la “Guia

para elaboracién y presentacién de la denuncia/ protocolo de trabajo de titulacién”

Director; Ing. Piedra Aguilera Marco Antonio

Tribunal sugerido: ing. Lopez Cérdova Miriam Elizabeth
Ing. Guaman Velesaca Manuel Melchor

Atentamente,

CO. ANDREA FREIRE PESANTEZ
Coordinadora (E) de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay
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Guia para Trébaios de Titulacidén
L. Protocole/Acta de sustentacidn

?':

UNIVEZEIGAR BTL
RYARLYG

ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Carla Estefania Molina Bermeo con cddigo 65779

1.2 Director sugerido: Ing. Marco Antonio Piedra Aguilera

1.3 Codirector {opcional):

1.4 Tribunal: Ing. Miriam Lépez Cérdova/ Ing. Manuel Guaman Velesaca

1.5 Titulo propuesto: “PLAN DE IMPLEMENTACION DEL SISTEMA FINANCIERO,
ADMINISTRATIVO Y CONTABLE PARA SER APLICADOS EN LA BOUTIQUE “VAN
HEUSEN""

1.6 Resolucién:

1.6.1 Aceptado sin modificaciones

1.6.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

v/foah"ﬁ'(hf 9/ },/—.;L ® \\//cvz v[e a/(-f‘)q,//u//-’)-'

1.6.3 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones: Ing. Marco Antonio Piedra
Aguilera
1.6.4 No aceptado
e Justificacion:

Tribunal

tonio Piedra Ing. Miriam Loépez Cordova Ing. Manuel Gu
.
A
A AP

Rios Coello
Secretario de Facultad

Fecha de sustentacién: dia: LUNES 15 DE MAYO DE 2017 A LAS 19h00
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Protecolu/Rabrica

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Carla Estefania Molina Bermeo a con codigo 65779
1.2 Director sugerido: Ing. Marco Antonio Piedra Aguilera

1.3 Codirector (opcional):

1.4 Titulo propuesto: “PLAN DE IMPLEMENTACION DEL SISTEMA FINANCIERO,
ADMINISTRATIVO Y CONTABLE PARA SER APLICADOS EN LA BOUTIQUE “VAN

HEUSEN""

1.5 Revisores (tribunal): Ing. Miriam Lépez Cérdova/ Ing. Manuel Guamén Velesaca
1.6 Recomendaciones generales de la revisién:

Cumple Cumple No Observaciones
totalmente | parcialmente | cumple ™

Linea de investigacion

1. ¢El contenido se enmarca en la linea /

de investigacidn seleccionada?

Titulo Propuesto i

2. ¢Es informativo? /

3. ¢Es conciso? /

Estado del arte

4, {ldentifica claramente el contexto
histérico, cientifico, global y
regiona! del tema del trabajo?

5. ¢Describe la teorfa en la que se
enmarca el trabajo

6. ¢Describe los trabajos relacionados
mas relevantes?

7. éUtiliza citas bibliograficas?

\\\\

Problemética y/o pregunta de
investigacién

8. ¢Presenta una descripcion precisa y
clara?

9. ¢Tiene relevancia profesional y
social?

\\

Hipétesis (opcional)

10.¢Se expresa de forma clara?

NN

11.¢Es factible de verificacién?

Objetivo general

12.¢Concuerda con el problema
formulado?

13.4Se encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo?

RN

Objetivos especificos
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Guia para Trabajos de Titulacion

"
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Protocoiu/Rabyica

14.iConcuerdan con el objetivo

general? -~

15.¢50on comprobables cualitativa o Ve
cuantitativamente?

Metodologia

16.¢Se encuentran disponibles los Va
datos y materiales mencionados?

17.éLas actividades se presentan /
siguiendo una secuencia légica?

18.¢Las actividades permitiran la
consecucién de los objetivos 7

especificos planteados?

19.¢Los datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formutado?

Resultados esperados

20.¢Son relevantes para resolver o

contribuir con el problema yd
formulado?

21.iConcuerdan con los objetivos J
especificos?

22.iSe detalla la forma de Ve

presentacion de los resultados?

23.iLos resultados esperados son
consecuencia, en todos los casos,
de las actividades mencionadas?

Supuestos y riesgos

24.45e mencionan los supuestos y
riesgos mas relevantes?

25.:Es conveniente llevar a cabo el
trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

Presupuesto

26.4El presupuesto es razonable?

P

27.¢5e consideran los rubros més /
relevantes?

Cronograma

28.4Los plazos para las actividades son Ve
realistas?

Referencias

29.4Se siguen las recomendaciones de s
normas internacionales para citar?

Expresion escrita

30.¢ La redaccion es clara y facilmente /

comprensible?

31.¢E! texto se encuentra libre de faltas
ortogréficas?

{*} Breve justificacién, explicaciéon o recomendacion.
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Guia para Trabajos de Titulacién
L. Protecolo/Ribrica

e Opcional cuando cumple totalmente,
e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.

oijua/:u'z/"uﬁw’e{-’q4of/7)¢_> y/f%’”.zhw/e

Ing. Mérco Antorfo Piedra Ing. Miriam Lépez Cérdova Ing. Manuel Gu Velesaca
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Lugar de Almacensmiento oA Disposicién Final
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- Qswalde Merchén Manzano AR

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMIHISTHACI@H

¥, Marco-Antonto-Pledra-Agulierainformo que he revisado el protocolo™de  tratiajo de "
-~titulacion elaborado previo a la obtencién dettitulo de ingeniera Comercial denominado; “PLAN -
.....DE..DESARROLLO. DE- UN-SISTEMA  FINANCIERO, - ADMINISTRATIVO Y- CONTABLE - PARA: SER oo
APLICADOS EN LA BOUTIQUE VAN HEUSEN, realizado por la estudiante Carla Estefania Molina ...
... Bermeo, con rédigo estudiantil 65779, protocolo. que.a.mi criterio, cumple con los lineamientos ...
.Y requerimientos establecidos por la carrera. ...

Por-lo expuests; me permito sugetir que sea corsiderado para la revision y sustentacion del™

..5in.otro.particular, me.suscribo e e s e e LS s i
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Cuenca, 03 de Mayo de 2017

ingeniero,
Oswaldo Merchdn Manzano
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

UNIVERSIDAD DEL AZUAY .
.———/

“Respetatioingeniero,

Yo Lilia Bermeo Vintimilla, Gerente General de la empresa “VAN HEUSEN” autorizo la
estudiante Carla Estefania Molina Bermeo de la Escuela de Administracién de Empresas de la
Universidad del Azuay, 2 realizar su trabajo de titulacién previo a la obtencién del titulo de
fngeniera Comercial en la empresa, misma que ayudaré al estudiante proporcionindole los
documentos e informacidn requerida para el desarrollo de su trabajo.

Sin otro particular me suscribo,

Atentamente

//jaﬂ(’lﬂ"o 2
e —aw

Lilia Bermeo

i S




Cuenca, 17 de mayo de 2017

Ing. Oswaldo Merchan Manzano
Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracién

Ciudad

Por medio del presente certifico que los cambios indicados en la sustentacidn del disefio de
tesis de la estudiante CARLA ESTEFANIA MOLINA BERMEO, dentro de su trabajo de titulacién
denominado PLAN DE DESARROLLO DE UN SISTEMA FINANCIERO, ADMINISTRATIVO Y
CONTABLE PARA SER APLICADOS EN LA BOUTIQUE VAN HEUSEN, han sido realizados a
cabalidad, cumpliendo lo recomendado por el tribunal. Motivo por el cual solicito se continte
con los trdmites pertinentes.

Atentamente,

e [
Ing. Warco Piedra

Docente



D

o

UNIVERSI])ADUL AZUAY
U\I Q A[} DEL
AZUAY

LhIVEH\!DAﬁ IJE[.

-Facultad de Ciencias Administrativas. oo

Escuela de' Administracion de Empresas -

Protocolo de trabajo de titulacion

“iales

* PLAN DE DESARROLLO DE UN SISTEMA FINANCIERO, ADMINISTRATIVOY
--CONTABLE. CASO DE ESTUDIO BOUTIQUE “VAN HEUSEN" oo o

“"Nombré del estudiante:

- Carla Estefania Molina Bermeo

Dlrectorsugendo R T e

Ing. Marco Piedra

Cuenca — Ecuador

BT s msisgn s e i s

Ediabn autorizada de 10.000 ejeriplares N°

Det 788501 2 736,500




UNIVERSIDAD DEL

1. Datos Generales. AZUAY
.. 1.1. Nombre de los estudiante: .
L.L1. Molina Bermeo Carla Estefania
1.1.2. Codigo: ua065779

1.1.3. ~ Contacto: 0979357627

1.1.4. Correo electromco carhta mohl2@gma1l com

1 2 Director Sugerldo Agullera Pledra Marco Ingenlero

1 2 1. Contacto

1 2 1.1. Convencmnal
1212, Celular: 0999744911
12.13. Correo Electlomco mapledra uazuay.édu.éé
. “13 Co-Director Sugerldo B . -
oo P
G
1.3.1.2. Celular:
1.3.1.3.  Correo Electronico:
1.4, Asesor Metodolégico:
- 1.5. Tribunal Designado:
i e R e
1.7. Linea de Investigacion dé¢ Carrera; 5311 Organizacion y Direccién de
Empresas.
- 1.7.1.-Codigo UNESCO: 5311.99 Gestion Financiera
1720 Tipo de Trabajor —
1722 Investigacion Formativa
-1.8..Area de Estudio: Administracién de empresas, Administracién Financiera-
-.1.9. Titulo Propuesto: Plan de desarrollo de. un sistema financiero, administrative y
...contable. Caso de estudio boutique ““Van Heusen”.. ... ..
R 1.10. . . Subtitulo: Ninguno. .. .. .
111, Estado Proyectado:Nuevo. .. . ... .

Edicion autorizada de 10.000 ejemplares

-}
Del 7B8.501 & 738.500 N




e COMBEIII O e
2.1, Motivacion de la Investigacion:,
_Lamotivacion de la presente investigacién tiene como fin conocer la situacion
_contable y financiera de la boutique *Van Heusen” para la adecuadatomade
decisiones, por lo tanto, con la deficiente informacion no puede CXISHIIN oo s
mejoramiento interno con medidas oportunas y acertadas para el desarrollo de la
misma. Por tal motivo la organizacion necesita implementar un sistemaque

contenga todos los elementos necesarlos para la admimstracién de una empresa

como: contables ﬁnanc1era y admmlstratlva

Con un deﬁmente 31stema de mformac:lon da como resultado una madecuada

informacién tanto en la toma de decmlones como en los IECUISos lo que no

administre correctivos necesarios en el momento oportuno que requlere la entldad.
Ademas el sistema mtegrado para la empresa y sus directivos ayudara a que la
' informacién t tenga validez y sirva para el analisis a futuro de nuevos proyectos e

inversiones que pretenda la empresa realiza para el mejoramlento econémico y

administrativo.

...............................................................................

“eonocimientos de ventas, perd desconoce 3’14 fecha la manera deé administrarde

~forma eficiente este negocic. Poreste motivo 1a boutique Van Hesusen desconoce

“detalies tales como el inventario de-bodega, inventario final; 1a utilidad tiquida; ta
----------------------------- cartera de clientes; cartera de proveedores; situacidn que impide tener un panorama

real de las cuentasdelacmpresa' S P S T PRSP PIPT PP PT TR PR

...2._.3._.Ppegun.t.a.de Invesﬁgaeién.:...... e LA Y
"7Es posible la creacién de un sistema financiero administrativo y contable para

“'mejorar la situacién actual de la empresa?
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1. Datos Generales.

sl Nombre de losestudiante: -0 s e cun s e s e

_LL1l. ~ Molina Bermeo Carla Estefania

_1.1.2. Codigo: ua065779

1 1 4 Correo electronlco carhta mohl2@gmaxl com -

1. 2 Dlrector Sugerldo Agullera Pledra Marco Ingemero

l 2 1 Contacto
1 2 1 1 Convenmonal
1 .2.1 .2 Celular' 099974491 1

1 2 13 Correo Electromco mapledra@ uazuay edu ec

1.3.1. Contacto:

"'1.3.1.1. "Convencional:

_____1.1.3. _ Contacto 0979357627

G | 1o

o S S S RS e

- 1.4. Asesor Metodoldgico:

1.5. Tribunal Designado:

1.6. Api'obacién:

170 Liea de - Trvestigacion ~de Carrera: 5311 Organizacion v Direccion de

0. Subtituloe: Ninguno....... .

1 €odigo UNESCO: 5311.99 Gestion Financiera

o 1..7_2.} Modelo de Neg.oc!ﬂ ................................................................................................

S S ey S Invest—lgaelon--Fc}rmatwa -

1.11. .. Estado Proyectado; Nuevo. ... ..

Edicén autcrizada de 10,000 eyemplares No

[el 788 501 al 798 500




2. Contenido;.

2.1. Motivacién de la Investigacion:
La motivacion de la presente investigacion tiene como fin conocer la situacion
contable y financiera de la boutique “Van Heusen” para la adecuada toma de
decisiones, por lo tanto, con la deficiente informacion no puede existir un .
mejoramiento intemo con medidas oportunas y acertadas para el desarrollodela
‘misma. Por tal motivo la organizacion necesita implementar un sistema que
contenga | todos los elementos necesarios para la administracién de una empresa
como: contables ﬁnanc1era y administrativa.
" Con un deﬁc1ente 31stema de mformamon da como resultado una 1nadecuada
 informacién tanto en la toma de demsmnes como en los recursos lo que no h
admlmstre correctivos necesarios en el momento oportuno que requlere la ent1dad
| Ademas, el sistema 1ntegrado para la empresa ¥y sus directivos ayudara a que la
informacién | tenga validez. y sirva para el andlisis a futuro de nuevos proyectos e

inversiones que pretenda la empresa realiza para el me_]oramlento economico y

" administrativo.

2.2. Problematica:
“"Enla ¢iudad de Cuenca Ecuador hace quince afios la sefiora Lili Bermeo, instala la
boutique Van Heusen, su principal objetivo era conseguir independencia econdmica

a pesar de lograrlo su implémentacion fue empirica débide a'que poseelos™

“conociniieritos de ventas, pero desconoce d la fecha ld fiiafiera de administrarde ™

forma eficiente este negocio. Pot este motivo la boutique ‘Van Hesusen desconoce
- detaltes tales como el inventario de bodega; inventario final; la utilidad liquida, la
cartera de clientes, cartera de proveedores, situacion que impide tener un panorama

real de las-cuentas de la empresa. -
--2.3. Pregunta de Investigacién:- -

:Es posible la creacién de un sistema financiero administrativo y contable para

mejorar la situacion actual de la empresa? =~



UNIVERSIDAD DEL
2.4. Resumen: A WY

Hace varios afios atrds, la generacidn de informaci6n se ha visto actualizada

"""""""""""" d&' a8 organizaciones tanto en el sector publics comia privado; el eomtesl de Tgg s
T rErS0S mantiene a wma empresa ordenada; con-la gestion administrativa podrd s

..conservacidn.de la.cartera.de.clientes, excelente clima organizacional, manejode . ...
.. procesos con ética, fransparencia y esponsabilidad, crear alianzas estratégicaspara

reduccion de costos.

CECTEEE

El sistema administrativo financiero determina procedimientos ordenados realizado

por los ejecutivos de la empresa para tomar decisiones que estan integradas a |

estructura, ﬁgﬂranda resultadosmqhﬁ;ﬁgﬁ'émnplimiento a objetivos empresariales, es -

““controles detrabajo. El sistema administrativo se encarga del procedimiento dg~
“daros e informes que relaten Ta sitoacion actual dela empresa para en el futuro tomar-—
~decisiones-adecuadas que lleven-al proceso-de seleccin-de-estrategias compuesto-de-awn

BT T T o T

organizacion existen necesidades para el desarrollo de sus actividades, siendo

necesario escoger de las varias alternativas una sola que ayude a sintetizar

Bl a i e P B

informacion para analizar estrategias que conozcanlaestructura}rpuedﬂ

implementar en la mejora continua de sus procesos. Commmmmmmm—

" En'el'control ¥ 14 tonia de decisiones van de 1a mans cor difererites teenologias parg
""""""""""" lograr una ventajacompetitiva-en e mercado de tal manera-que-alcance liderazgo ey s
--galidad; eostos-y-diferenciacion-de marca para facilitar-las dreas-de- oportunidad - oo
crsscnn-JOgrando. estrategias. y.administracion de-éxita. En.el. mundo de. 1os negocios se

....................... necesita informacion ¥ herramientas de andlisis. para la toma de decisiones porparte

de los diferentes niveles organizacionales de la empresa en estudio.

Edicidn atlorizada de 10,000 ejervplares Nd

Cel 788.50t a! 798 500
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importantes como son: registro de la actividad financiera, clasificacién de la '“f‘:“'??l?‘ﬁ!.'.f.'ﬂ.........,..,,

y resumen de la informacién.

"""""""""""""""""""" s Protiosticar 168 flijos de efective de tind organizacion

i nd Biasrrmane crmaaaEaRE FLiiaasnm .

.. Objetivos de la informacion contable s s

- Segtinel autor Pirovano (2014} asevera:- La informacioncontable que recibenlay

... fundamentar. en 108 SigUIenIEs OBfLINOS ..o

~wInformacton financiera que ayuda s fa pranificacion; organizacion y direccion de
........... ]&smmms 3 e e L i M e N K H

.....t......Eua]ua:.la.gesxidn.i:uemde.ianpguﬁzaciﬁn .................................................................................

__Informar de manera comprensible YOGl ..o

-e...Tomar decisiones-en-cuanto a relaciones finanCIeras - s

_..Conocer |05 recursos.con. 10s que CUETIA UDA BIMPLESA. ..o s
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Control administrativo AZUAY
Segun los autores Cisneros, Ramirez & Herndndez (2011) manifiestan: Elcontrol
es la dimccién ef ciente que ajmda a .:'a verg'}'“ cam'én de Ia m‘uacidn reaf por. .!.-:r

que atraviesa una e:mdad yes nece.garm que ¢ e.us.ra una dwccmn eﬁci&rﬂe para

arga o empresa en - getieral. Bl control s puede - reatizar en diversas - dregs o
""""""""""""""" ~organizacionales como: produccion; catidad; costos; inventarios, mantenimiento; s
----------------------- comeroial; ventas; financiero; recursos humanos; gerencia, administracion: Dentro ...
......................... de una.organizacidn es.importante.que.se.cumpla.un. proceso.administrativo. y. el
................................ control.gs.uno. de ellos, porque permite. jdml.:i.t'r;ar mllti-;a% de Gpﬂfﬂﬂiﬁﬂ dentro ...

p!ﬁnendas previamente en la plamfiuamdn empresanal.

wControl.-de politicas

..........cuales forman parte de las estrategias a desarrollar por gerencia o administracion dewna

n::-rganizmiﬁn Las poiftmm dan lineamientos a una entidad para que los colaboradores

: argamzacmmkx ¥ procedimientos mal e_,recmados par o que puede atentar a los

intereses de Iaempresa segun (Or!tz Alvarez, Salazar , &Salamr 20716, pqg 36) T mmm—

____Contmlﬁnanciem o




iR R o B BTN e g o B S A A RS AR B R SRR

Segw: el autor Amar (2{?1 15) af irma: .E! comrof financiero es el andlisis de los

) resultados qgue ab.renga la empresa en un derermmado periodo de tiempo
"""""""""""""""""""""""""""" mediante los procesos de ajustes y control para garantizar los planes de negocio
................................................. T L (% T ) S e

d l.m desa_]uste en el drea ﬁnancleraponqeqen];ellgm a toda la institucidn puméndaseen ____________
e ventaja frente a las ;:;ngi;ﬁl'sas compeudoras incluso puede verse afectada su supervivencia

---- en el mercado en el que se desan'olla, por €es0 es fundamentaldetectarar}l:;::esanempo"

Dhjetlvus del ¢ontml ﬂnanciero

..El principal objetiva. del contral financiero.es mostrar. la situacién.actual.-de-la.......

empresa a nivel financiero segin los autores (Salas., Zequeira, & Cazull, 2015,.......
. pdg. 8), entre los objetivos especificos se tiene:

-.a..Dagnosticar los problemas y-alteraciones en-el- drea finaneiera e

... Establecer.mediadas-dentro- del-drea-como: ahorro;-inversiones;-implemento-de - - -

.................................................. acciones correctivas, analizar las situaciones.negativas

¢ Analizar la situacion real de la_empresa.mediante.los. indicadores. claves.de.......

26, Hiptesis: - -

T e e e

"""" Diesarrollar un sistema de control, financiero, administrativo y contable que permita
"""""""""""""""""""" redlizar T4y actividades de 1a empresa de manera organizada.
B OV D HIVOS TS PORIEO8 S vr-reor st e
... Conocer-Ja situacidn actual de-[a Empresa. s
.= Fundamentar mediante bases tedricas el sistema administrative financiero e
contable. B S e D A PR
. Disefiar politicas administrativas, financieras y contables para la boutique .
“Van Heusen” con el fin de mejorar la toma de decisiones empresariales,
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2.9. Metodologia: AZUAY

Para obtener informacién se toma en cuenta los enfoques, modalidad y nivel de
"“investigacidn para la obtencion de datos que ayuden a la sustanciacidn del | prasente
T trabajo investigativo, d confiniiacion, se detalla 1o sigliiente: ™
........................ Enfoque cuantitativo™ .

- E}-enfoque-cuantitativo-consiste-en--la-recoleccidn-de- datos-para-medir-de-forma v
...................... numérica..y..realizar..un..andlisis. estadistico,..con..el..objetivo..de. fundamentar. la....c
..................... investigacion mediante. la siecucion de.una encussta dirigida a los colaboradores de ...

la empresa para conocer la opinion sobre la gestion interna de la misma.

Enfoque cualitativo

mds bien se analiza las variables y los elementos a estud:ar pm' lo que se utﬂlz.arﬁ una

entrevista a los directivos de la E-mpresa para conocer de cerca la situacién actualen

" "1a que se encuentra Ia organizacién.

Modalidad Documental T s

.. previos-de-varios-autores-con--conocimiento. sobre--€ltema,.-ademds.-otra.. fuente ...
....................... documental es la informacién otorgada por gerencia para conocer 1a situacion inferma. ...
dv Ja_ organizacién  como_  las politicas..que. aplica  actualmente, persnnaL

~ parasugestion.

Modalidad de cam;m

..................... Nii‘lel..nesuripihrﬂ......................... sk i AR A S R e e )

-...LCon.Ja descripcion de.las situaciones.internas de la organizacién se.podrd plantearuna. ...
.. propuesta. ftil pam laﬂ.rganimién v su.mejora en el drea admi.uiﬁtmtim financieray. .

i E“.'_“?'_P?!‘?-“-E_ o




* Arcaadministativa
o Estructura organizativa
T i o e O PSS S
o Vision
o Politicas o o
e BRI i
SURSRESEEY TSr. SR N ” o

ORI < W & .+ M £
.......... 9. Precios
. o [Indicadores financieros
+ Area contable o
"o Plan decuentas
T R e e
o "'Informes contables mensuales y anuales -
210 Aleaiices v Resultados Esperados:
Conel-estudio- previo-del-sistema -administrativo- financiero-contable “y todos sus
componentes-se-puede-elaborar-informes-gue permite el planteamiento-de estrategiag-——-
. SEIVITA para. mejorar.la situacidn actual de la. organizacién mediante la adecuada toma.
de decisiones, dando cumplimiento.asi a 105 objetivos. planteados.. .. ... i
S2AY,  Sepeestos yRAROR oo v e R
Ninguno (B e i ared R

2 12. Presu ﬁuéto:

.....................................................

S TS000°

Memoria.externa el cual servird para respaldar los...

.Resma.de,.papel...........................$.....1.2.’.00 .......




Costo de impresibny | !

empastado

$ 200,00 (Raraszbipresentacion del trabajo final.
AZURY

|Movilizacién ... 330,00 |Para hacer el estudio de campo en la boutique. |

Se ...... Obtiene .......... A

~internet o e 1-§--50,00 1 informacton - sobre - temas - relacionados-a - laf - :

Imprevistos $ 50,00 |Presupuesto extra.

1 1 Fmancmmlenm

Autuf' nanclammnm

' 1.2 E:squema tentatwﬂ

_ ___ChPI‘I'LLD 1 -ANTECEDENTES.

ru l : lAn'ﬂHSi’SSin[atiﬁﬂal ...................................................................................................................

—1:3-Andlists interno (fortalezas, debilidades) - - s

e A B e S O B S i

1.8 Andlisis extemno (oportunidades, AMENAZASY et e e

il ol T T RO T MBI, oo s S A s Rt
192 Poder adquisitivo. del GIente . . e

.10 Proveedores. .

..1.10.1 Capacidad denegoclamﬁn e S e R B A S
..1.10.2 Plazos de financiamiento .~
.L11 ~Determinacién de precios

..1:12__ Procedimientos administrativos, Wntabies b ﬁﬂaﬂﬂﬂm SRS S e

Edirion autonzada de 10 G0 ejemplares No

Del 788501 2l 798 500




~-3.1.1 Politicas administrativas -

. 1 13 F““d&me‘““c“’“ 1‘“*331 .
2 CAPiTlﬂJﬂ 2 MCG EGNCE?TUAL T PR ETR R TR P EECTEE T PR T
2 l Admlmst:racién

2 1 2 Cara::ter[stmas de Ia admmlst:ram{-n :

oy 3 Proceso admmlstratwo
2.2 Estructura Organizacional

23 Tlpos de estructura urgamzacmnal o

2.4 Contabilidad

" '241  Definicion

242 Caracteristicas
A e
“r2 51 Definicion

2.6 Tndices Firaricieros
e oGt Tndices de TotaciGy -
263 Fndice de SOl venerar: e

3.1 Diserio de polincas

313Pﬂhtma5 ARANBIETAR. oo s s
3.2 P AT ATHENtO e ESHEAEglas -
v o o -

322 Patratemias contables ...

©3.2.3 Estrategias firiancieras

3 3 Evaluacién de. estratcglas -

ey O

'CAPITULG 3 DE P'DLfTICAS Y ESTRATEGIAS B

312Pc.1mcagc.;.mablgs e e A S it s S R S AN
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CAPITULO 4- DESARROLLO DEL Pmﬂﬁh'

SISTEMA FINANCIERQO/CONTABLE

IMPLEMENTACION DEL

| 4.1 Emprcsasproveedoras de sistemlaif?ntal::lm F.
e .2 Informacion. de. sistermnas. Confables. ... -
4.4Toma de decision .
45Negomam6n con la mnpresa proveedora - . _
b 6. Plan de. implementacitn.del SiStemA CONABLE ........vc s
""""""" 4.7 Formiats de nfores contables g
.............. 48Pland¢acc16n
somometndl B

--------------------------------------------------

2.15. Cronograma:

OBJETIVOS

.ACTIVIDADES

Parametrizacion

- Sistematizacion

12

de los procesos

contab.]"e;");.

e Conocer la del sistema
s.;.{tuacién actual m;dministré{.ivo y
delaempresa e
. T Elaboraciéndel |

...... ._..Ingresgd.e..datos.

Andélisis-de-datos.

.......

...... -....Elaboracion.y........

...Gepoliticas

administrativas.

=Implementacion. ...




sistema

v I administrativas,

i frrrnsnisisee e politicas ...................

...... o --.-.-.R.esuttad()-s.ynn......n..

“Yan Heusen”

.................... financieras.y. ... b

.............. recome.ndaciones:.. [T ———

H
&

=

g

o5

=

=1

E

proyecto:

con el fin de

de decisiones

emipresariales.” |

.........................................................
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