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SINTESIS

SINTESIS

“Tiendapp” es una aplicacion contable de
facil manejo, esta conformada por variables
que permiten el seguimiento de las
diferentes entradas y salidas que hay en
una "tienda de barrio"con el fin de poder
llevar un control mas ordenado y una
informacion méas acertada en cuanto a
utilidades e inventarios en general.

Esta dirigido en un principio a los Tenderos
del municipio Santa Rosa De Cabal de los
estratos tres cuatro y cinco, que estén
interesados en llevar una contabilidad mas
adecuada y mas ordenada, y asi de esta
manera ensefiar y demostrar que llevar una
buena contabilidad no es una tarea
compleja, dandoles a entender ademas la
importancia de esta informacién dentro de
sus tiendas.

La aplicacion ayudara a los tenderos a
tomar decisiones y administrar su tienda de
una forma menos empirica y por lo tanto

convertirse en un sector mas competitivo.

Descriptores: emprendimiento, tienda de

barrio, contabilidad, innovacion, software.

ABSTRACT

Tiendapp "is an accounting application
easy to use, consists of variables that
allow tracking of the different inputs and
outputs are in a" neighborhood store "in
order to bring a more orderly control and
more accurate information regarding to
profits and inventories in general.

It is it directed at first to the Tenderos of
the town Santa Rosa De Cabal strata
three four five, who are interested in
bringing a better and more orderly
accounting, and so thus teach and
demonstrate that bring good accounting
is not a complex task, giving also
understand the importance of this

information within their stores.

The application helps shop Tenderos to
make decisions and manage their store
less empirically and thus become a more

competitive sector.

Descriptors: entrepreneurship,
neighborhood store, accounting,

innovation, software.
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INTRODUCCION

En la actualidad puede observarse como las diferentes organizaciones, sin importar
su naturaleza econdmica ni el sector en el que se desenvuelve se enfrentan a grandes
cambios tanto econdmicos, politicos, sociales y culturales. Las organizaciones afrontan
constantemente grandes retos como la globalizacion, la estandarizacion de procesos,
los requerimientos, entre otros que exigen que éstas se adapten y adecuen a

constantes cambios en la forma de actuar y de hacer las cosas.

Cabe resaltar, que las organizaciones de este sector (tendero), utilizan muy poco las
tecnologias existentes para la administracion Optima de su negocio, al contrario
controlan y manejan su tienda de una forma empirica y poca motivacion para
emprender e innovar para transformar sus establecimientos y ser mas competitivos

para tener una mayor posibilidad de perdurar en el mercado.

Segun (Tovar & Mendoza, 2009) afirman que las tiendas de barrio en Colombia
como canales de distribucién aun representan oportunidades de crecimiento en algunas
categorias, ya que se convirtieron en una herramienta de captacion de capital,
oportunidad de trabajo y apoyo a la industria nacional, al brindar mejoras en el acceso
de productos, asequibilidad en precios y una relacién interpersonal mas cercana e
intima entre tendero y consumidor; situacion que no se evidencia con las grandes
superficies, que pese a su aparicién y auge, no lograron eliminar a las ya consolidadas
‘tiendas de barrio”, aun cuando se habia pronosticado el final de dichos
establecimientos de Comercio con la aparicion de grandes cadenas como Ara,

Superinter, D1, entre otras .

Por esta razén, el presente trabajo de investigacion pretende analizar la viabilidad de
implementar una aplicacion contable (Tiendapp) para la tiendas de barrio del municipio
de Santa Rosa de Cabal en los estratos tres, cuatro y cinco con el fin de otorgar otra
perspectiva de administrar y tomar decisiones a esta poblacién y por lo tanto volver este

sector mas competitivo.

TECNOLDGIA AL SERVICID /7 ADMINISTRATIVO Y FINANCIERD DE SU NEGOCID
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1. ANTECEDENTES

Segun (Espinosa, Amezcua & Arroyo, 2014) México en la actualidad se encuentra
deteriorado por multiples factores tanto de caracter politico, como econémico, social y
cultural, ya que no siendo un pais de primer mundo, la globalizacion y el avance
tecnologico lo han golpeado de lleno, principalmente en su micro, pequefia y mediana
empresa (Mipymes) siendo esta ultima, la que ha sucumbido ante el depredador mas
grande de los ultimos siglos, el capitalismo, que acompafiado de la competitividad y
calidad, las han llevado a la quiebra incrementando el indice de desempleo que por si
mismo el gobierno federal no ha sido capaz de abatir, pues no ha podido generar las

fuentes de trabajo requeridas por el nimero tan grande de desempleados.(p.18)

México necesita de un macro plan estratégico integral de desarrollo que con modelos
disefiados a su medida logre terminar con los males que le atafien como lo es la
corrupcion, para que los intentos de apoyo realizados por las Instituciones de
Educacién Superior (IES) por formar una cultura empresarial y los que esta retomando
en el presente sexenio gubernamental enfocados al emprendimiento de las Mipymes,
realmente tengan un impacto positivo en las clases sociales mas necesitadas y se

refleje en ellas una mejor calidad de vida en los mexicanos. (p.19)

En México pese a los modelos de apertura econdmica los minoristas o tiendas de barrio
tienen poca capacitacion y con sus bajos recursos no pueden pagar una herramienta de
negocios moderna. Por lo tanto sufren una serie de contrariedades: no tienen control
absoluto de su negocio, se les agotan los productos populares y tienen demasiados
productos no redituables. Ademas tienen una contabilidad deficiente por lo que se les
dificulta pedir un préstamo institucional. Como resultado, dichas tiendas son negocios
débiles y no pueden competir con las cadenas de conveniencia. Esta ineficiencia se
traduce en un alto nivel de cierres de establecimientos en dicho pais. Sin embargo en la

actualidad existen importantes organizaciones que le apuestan a este sector para
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fortalecer su dindmica y brindarles soluciones tecnoldgicas como lo son Froggtek la cual

también ha tenido incursién en Colombia e Ispos.

Segun (Arnedo, Marquez, Martinez, Mercado & Valiente,2012) las tiendas de barrio
en Colombia , que son enconcepto generalizado: los pequefios negocios que
comercializan viveres y abarrotes al detal en los diferentes barrios, de las ciudades del
pais que tienen como propdsito facilitar a sus clientes la adquisicion de los productos
anteriormente mencionados, estas pequefias organizaciones tienen como valores
agregados la atencion personalizada, el minicrédito o micro-crédito familiar o personal y
el anti-estrés que brindan estos espacios que sirven de encuentro a los habitantes de
los barrios para tertuliar sobre cualquier tema de interés ya se ha local, regional,

nacional o internacional.

Las tiendas son negocios que perduran en el tiempo, ya que se tiene conocimiento
gue estos negocios han existido por décadas, al igual que las formas de administrarlos,
en su mayoria, como lo hacian sus ancestros, lo que ha ocasionado que en la
actualidad los tenderos no tengan una informacién contable confiable, aun, utilizando
cajas registradoras; que los lleve a tomar decisiones correctas sobre sus negocios. Una
gran amenaza que tienen estos negocios son los supermercados actuales,
gue han venido ingresando en los barrios, estos tenderos se ven abocados a cambiar
los paradigmas de sus actividades, pero, a pesar de esa gran labor que realizan los
tenderos, desconocen la magnitud de pérdidas o ganancias que tienen en el manejo y
comercializacién de sus productos, lo cual los lleva reflejados en los precios de venta y
en la forma de actuar y tomar decisiones.

En el contexto colombiano, segun (Patifio & Bernal, 2005) es importante que el
tendero comprenda que la Unica manera de sobrevivir es mejorando sus procesos
logisticos, analizando la rotacién de sus productos, formalizando su contabilidad,
aplicando técnicas modernas de administracion y explorando posibilidades de
asociatividad que le permitan tener un mayor poder de negociacion frente a los

proveedores.(p.35)
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Dicha situacion les favorece ante el fuerte empuje que dia a dia tienen las grandes
superficies en la busqueda de esa gran parte del mercado que adn conservan. Sin
embargo, por encima de todo ello, el tendero debe ser consciente de su necesidad de
capacitarse, de adquirir conocimientos que le ayuden a generar esas estrategias y que

le den herramientas para continuar siendo el lider comunal que hasta hoy ha sido.

Por eso (Tarapuez, Zapata & Agreda, 2008) en la obra Knight y sus aportes a la
teoria del emprendedor, consideran que el emprendedor es el Unico factor productivo,
establecen una clara distincion entre riesgo e incertidumbre y por medio de ellos explica
el beneficio que éste percibe. Al introducir los conceptos de riesgo e incertidumbre en el
andlisis econdmico, Knight genera un marco mas real y adecuado para el analisis del

proceso de toma de decisiones empresariales.

La teoria de Knight sobre el beneficio surge como resultado de los constantes
cambios de los ambientes en que tiene lugar la actividad econdémica y la incertidumbre

gue los acomparia sobre los resultados de las alternativas de accion.

Por consiguiente, y como lo indican (Duarte & Ruiz, 2009) la inversion en
investigacion en ciencia y tecnologia es un factor prioritario para fomentar la capacidad
emprendedora, la creatividad e innovacion., y en su investigacion aborda la funcion de
los emprendedores como reformar o revolucionar el patrén de produccion al explotar
una invencion, o mas comunmente una posibilidad técnica no probada, para producir un
nuevo producto 0 uno viejo de una nueva manera; o proveer de una nueva fuente de
insumos o0 un material nuevo, o reorganizar una industria, son estas actividades las
responsables primarias de la prosperidad recurrente que revoluciona el organismo

econémico. (p.329)

Para (Paramo & Ramirez, 2009) una definicion de tiendas de barrio la cual se
asemejan mucho y tiene una estrecha relacion con los conceptos "antojos, atencion,
cercania, confianza, economia, fiar, pequefio, poquito, productos de consumo diario,
sitio comercial, sitio social, y todera" esto da entender y nos confirma que las tiendas de
barrio son un espacio que se presta para la relacion entre los consumidores y el

tendero, cabe resaltar que esta relacibn es una relacibn muy estrecha como ya lo
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hemos mencionado antes. Los tenderos conciben las tiendas como lugares de gran
simbologia para ellos y su familia porque les ha dado todo lo que tienen, porque los

hace sentir personas importantes en el barrio donde tienen la tienda. (p. 87)

En este mismo sentido (Tovar & Mendoza, 2009) afirman que las tiendas de barrio
en Colombia como canales de distribucion aun representan oportunidades de
crecimiento en algunas categorias, ya que se convirtieron en una herramienta de
captacion de capital, oportunidad de trabajo y apoyo a la industria nacional, al brindar
mejoras en el acceso de productos, asequibilidad en precios y una relacion

interpersonal mas cercana e intima entre tendero y consumidor.

Con la llegada de hipermercados y grandes superficies, las tiendas de barrio no
desaparecieron a pesar de los riesgos y amenazas que esto representaba, pues
contintan siendo un importante competidor para el supermercado. La expansion y
posicionamiento de las grandes cadenas no ha detenido el crecimiento, perdurabilidad

e importancia de las tiendas en Colombia. (p.48)

La importancia de la tienda de barrio radica en que en ellas se desarrollan practicas
comerciales basadas en la confianza entre el tendero y sus clientes (confiando solo en
la palabra), a la cercania, a la miniaturizacion de productos disponibles a la venta al
publico, al fiado, al regateo, a la amistad y la vecindad.

En Brasil, mas especificamente en la ciudad de Rio de Janeiro se encontrdé una
problematica similar a la de Colombia, segun (Flexor, 2014) el caso de Rio De Janeiro
se debe dejar de tener en cuenta que las grandes superficies han ocupado un gran
espacio del territorio, pero que aun asi, las tiendas de barrio no dejan de ser
importantes ya que estas cuentan con el factor de insercibn en el tejido social,
permitiendo que estas no dejen de existir y de ser importante dentro de la cadena de
abastecimiento en la sociedad actual, se resalta que uno de los principales problemas
de las grandes plataformas de supermercado es el factor de movilidad, ya que estos no
se encuentran al alcance de todos los consumidores, siendo esto un factor a favor de

las tiendas de barrio.
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También se debe hablar de la desventaja de las tiendas frente a las grandes
superficies, siendo el poco nivel de negociacion en el entorno organizacional, cuentan

con pocas oportunidades de incremento o de expansion limitando asi su desarrollo.

Ademas de esto son pocas las politicas de apoyo para el tendero y esto causa que
el mismo no sea estimulado para tratar de expandir sus limites, y quedando "estancado”

por llamarlo de una manera frente a las grandes superficies.

Colombia en la actualidad tiene factores similares a la problematica que se
presentan en México y Brasil, probleméticas de caracter politico, social, cultural y
econémico, ademas siendo un pais que también la globalizacién, el avance tecnoldgico
y tratados de libre Comercio lo han afectado, principalmente en los sectores de micro y

pequefia empresa.

Segun (Paramo & Garcia, 2011) la relacion entre los tenderos y su clientela ha
superado el caracter econdmico al que siempre se las ha querido asociar, debido a las
dificultades que en este orden de la vida nacional se han experimentado recientemente.
Por el contrario, la cercania entre unos y otros, que deriva en una especie de mutua
interdependencia, presagia una relacidon duradera, mas alld de lo estrictamente

econdémico.

Las practicas comerciales utilizadas por el tendero manizalefio, cuyo desarrollo no
corresponde aparentemente a una estrategia de marketing, si reflejan un conocimiento
de su mercado, de sus productos, de sus compradores, de su importancia social en la
vecindad y del papel estratégico que como canal de distribucion detallista cumple su
negocio. El caracter estratégico de la actividad que ejerce el tendero y la existencia de
programas dan cuenta del conocimiento que tiene de sus clientes y de su necesidad de
satisfacerlos a fin de que sus relaciones de intercambio perduren. (p.118)

La tienda de barrio no solo hace parte del circuito comercial de distribucion al detal
de la ciudad, sino que ha logrado meterse en el inconsciente colectivo de la sociedad
entera. Su omnipresencia se siente en la dinamica vida del vecindario, sirviendo como

un reforzador cultural del consumidor y asegurando su continuidad.
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Por otro lado (Ortiz & Peralta, 2014) indican que el mercado actual es uno de los
escenarios mas exigentes en cuanto a satisfaccion de necesidades se trata. Las nuevas
tecnologias, la innovacion y la competitividad hacen que los clientes busquen productos
completos, es decir con buena calidad, higiene y a precio estandar. Las empresas, por
ende, se valen de estrategias y planes de accion que les permitan abarcar un mayor
segmento de mercado, desarrollando planes de estudio y analizando el comportamiento
de los consumidores buscan determinar y conocer sus necesidades, preferencias y

capacidades economicas para atraer clientes y fidelizarlos. (p.83)

Las tiendas por lo tanto controlan aspectos buen servicio, calidad y variedad de
productos, ademas de higiene y aseo son fundamentales para atraer y mantener
clientes, pues los alimentos requieren un cuidado especial y la salubridad son
esenciales; el buen trato y la atencion cortés influye en la parte emocional de las
personas, haciendo que se sientan satisfechas e importantes, pues es necesario tener
en cuenta que los clientes son los que fortalecen y contribuyen al crecimiento y

desarrollo de un negocio sea cual sea su actividad econémica.(p.85)

Para (Jiménez & Sanz, 2006) la incertidumbre e intensidad de los cambios a los que
se enfrenta la empresa ha aumentado el papel estratégico de la innovacion y el
aprendizaje organizativo, considerandose hoy determinantes de la rentabilidad
empresarial. La literatura destaca, ademas, la relacion existente entre ambos, en

particular el impacto que el aprendizaje tiene sobre la innovacion.

El aprendizaje organizativo como parte de la innovacion son importantes fuentes de
ventaja competitiva para las empresas y, por tanto, tienen una gran incidencia en sus
resultados. Es mas, la literatura sugiere que el aprendizaje organizacional influye en los
resultados de la empresa principalmente porque aumenta la capacidad de innovar de la

empresa. (p.47)

Se ha encontrado evidencia del impacto que la innovacién y el aprendizaje
organizativo tienen sobre la eficiencia de la empresa, estos inciden en resultados
econdémico-financieros no de forma instantanea sino que requiere un lapso de tiempo,

en este sentido, y refiriéndose a la relacién entre innovacién y resultado, la innovacion
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tiende a incrementar el crecimiento y la eficiencia, pero no produce inmediatamente un

mayor beneficio, debido a los costes que conlleva.

Sin embargo, (Jaramillo, 2009) dice que esta debera ser vista como un proceso
social que se basa en la produccion e intercambio de conocimiento entre multiples
actores de la organizacion. La innovacion en las empresas debe ser una plataforma

para el desarrollo de los nuevos modelos productivos que transforman la sociedad.
(p.94)

Ademas, las universidades, en conjunto con el sector privado y el sector publico
deben preocuparse por desarrollar y trabajar de la mano en investigaciones que sean
pertinentes para el sector real de la economia, buscando desarrollar el papel
transformador de los modelos tradicionales de produccién, enfocado en la innovaciéon y

al alcance de todas las organizaciones.

Por lo tanto, es alli donde las universidades tienen mucho que aportar a la
problemética actual, desarrollando Centros de Investigacion e Innovacion al servicio de
las empresas y generando nuevos desarrollos que puedan ser aplicados a la

produccion.

La funcién que tendran las nuevas empresas de base tecnoldgica desarrolladas por
los emprendedores de la regién es apostar de lleno a la Investigacion e innovacion,
buscando transformar los modelos actuales de manufactura y desarrollar nuevas
estructuras productivas basadas en valores agregados y servicios que transformen la

realidad de la region. (p.94)

Asi mismo ( Galvez, Riascos & Contreras, 2013) dicen que la no utilizacion de las
TICs en Mipymes es muy precaria, representando asi una desventaja competitiva con
respecto a las organizaciones que si las utilizan ya que este entorno demanda estar
preparados para unos consumidores exigentes y un ambiente competitivo el cual exige

avanzar al mismo tiempo que avanza la sociedad.

Existen diferentes proyectos encaminados a que el tendero incursione en las TICS,

una de las iniciativas es la del Ministerio de Tecnologia de Informacién vy
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Comunicaciones, en su programa Mipyme Vive Digital, a través de Innpulsa, ha
asignado recursos por $56.554 millones de pesos a proyectos nacionales que
permitieron que mas de 34.000 Micro y Pequefias empresas del pais accedieran a
internet y aprovecharan herramientas y aplicativos para el fortalecimiento y

mejoramiento de sus empresas uno de ellos es el “Proyecto5”.

De igual forma, el MinTic posee un proyecto denominado la 'Red del Comercio para los
Colombianos' (RedCo), la iniciativa, de cobertura nacional busca mejorar la productividad
de mas de 120.000 tenderos en todo el pais con el uso adecuado de la tecnologia, y
consolidar al mismo tiempo una red nacional de comerciantes. Asi mismo existen
diferentes proyectos para el tendero que ofrecen las Camaras de comercio de los
municipios, ademas de entidades de educaciones como son el SENA u universidades,
también de los convenios u oportunidades que realiza Fenalco para sus beneficiarios.

Es importante sefialar que hay que tener en cuenta que la mejor efectividad de las
TICs sobre el rendimiento se obtiene de una adecuada planificacién por parte de los
gerentes de la implementacion de estos recursos, y de su asociacion con las demas

tecnologias de la empresa. (p. 362)

Por otro lado (Calvo, 2006) en su investigacion la globalizacién y su relacion con la
contabilidad, exponen que en el contexto actual nos encontramos ante dindmicas
cambiantes que involucran las diversas esferas del sistema social, por esto, el analisis
de lo econémico no puede reducirse a la oOptica del mercado; adicionalmente, es
importante realizar analisis empiricos tendientes a constatar la existencia de evidencias
del proceso de traslado de la funcién reguladora nacional hacia entes supranacionales.
Procesos en los cuales los niveles de participacion sostenida de los agentes socio-
politicos son minimos y por el contrario los grupos defensores de intereses econémicos

privados, especialmente de orden transnacional participan mayoritariamente.

Asi mismo, pueden revisarse los multiples tratados, acuerdos y proyectos como los
TLC, los acuerdos de la OMC o los diversos acuerdos multilaterales que se vienen
gestando, en los cuales puede contrastarse cémo la globalizacion financiera y la
mundializacion de los mercados responde en gran medida a orientaciones de las

grandes compaifiias transnacionales.
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Por lo tanto, el escenario global se hace mas complejo de analizar puesto que este
es un campo cada vez mas dependiente del campo econdmico y juridico. Y en donde
se hace necesario considerar el impacto de los procesos de regulacion global, asi como
el papel estratégico de la informacion en las nuevas dinamicas en el marco de las

tensiones globales.

2. PLANTEAMIENDO DEL PROBLEMA

2.1 DESCRIPCION AREA PROBLEMATICA

2.1.1 Naturaleza

Para el presente trabajo, la naturaleza del problema se fundamenta desde diferentes
perspectivas tedricas, econdmicas, organizacionales y culturales para explicar la
importancia del sector tendero en la economia colombiana; ya que se debe tener en
cuenta que las tiendas de barrio deben ir avanzando, transformando su forma de actuar

de acuerdo a las necesidades de la sociedad.

El mundo global de hoy en dia conlleva unas exigencias a las cuales las Mipymes se
deben adaptar, para de esta manera entrar en un ambito de mayor competitividad para
evitar el desplazamiento y lograr la perdurabilidad en el mercado de la mejor manera
posible, cabe resaltar que las tiendas de barrio deben tener en cuenta sus principales
competidores como lo son los supermercados y las grandes superficies y por esto
deben ir al ritmo de la demanda de los consumidores para evitar el menor riesgo posible

de fracaso.

2.1.2 Causas

La problematica se fundamenta en el sector tendero en la forma de administrar este
tipo de organizacion ademas de la poca capacidad de innovacion que tienen para

competir frente a las grandes superficies y supermercados; se dan por factores:
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Factores internos: La mentalidad del tendero, es decir, la forma en la que se estan
realizando los procesos organizativos, y la poca capacidad de transformacion e

innovacion frente a los cambios que exige el mundo global de hoy.

Factores externos: La estrategias de penetracion y expansion de las grandes
superficies en el mercado regional y nacional, ademas del crecimiento de los

supermercados afecta directamente la estabilidad de las micro y Mipymes.

2.1.3 Afectados

Los afectados directos son los propietarios y tenderos del municipio de Santa Rosa
de Cabal, como afectados indirectos podran evidenciarse los proveedores, contadores
publicos, los habitantes de la comunidad y todas las personas cuya actividad laboral

esté dirigida a este sector.

2.1.4 Dinamica

Desde hace mas de una década Colombia entr6 a formar parte de los paises que
cuentan con grandes cadenas de hipermercados nacionales e internacionales como
Exito, en 1999; Makro, en 1995; Carrefour en 1998; Alkosto, en 1999. Al igual que
muchos otros paises, hasta ese momento los consumidores colombianos para hacer

sus compras diarias dependian de los mini mercados y las tiendas de barrio.

La entrada y crecimiento de las cadenas de supermercados se presenté como una
gran amenaza para las tiendas de barrio que se presumia no podian competir con las
economias de escala, la variedad de productos, la variedad de marcas y los precios

bajos que estos ofrecian.

Sin embargo, las tiendas poseen una dinamica muy diferente a la de las grandes
superficies, dinAmica que la ha llevado a todavia perdurar y competir en el mercado
ademas de ser un sector importante para la economia colombiana, ademas de tener
multiples estrategias de venta para atraer clientes; por ejemplo, las tiendas venden
productos al menudeo (venta al detal), los precios son razonables, y uno de las mas
destacados es lo que comunmente conocemos como “fiado” o créditos a los cuales

acceden muchas personas que quiza en el momento de comprar no cuentan con dinero
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suficiente, ademas muchos asisten a las tiendas por cultura, pues ya estan

acostumbrados a ellas y el ambiente que se genera.

2.1.5 Consecuencias

Si no se llegaran a implementar el desarrollo de una plataforma y/o aplicacion de las
herramientas para los tenderos, la productividad de estas se pueden ver afectadas a
largo plazo, y de esta manera la competitividad de las tiendas cada vez sera menor con
respecto a las grandes superficies, sin llegar a desaparecer pero cada vez quedan mas

rezagados y con mayor debilidad en el contexto del mercado y la globalizacién actual.

Los tenderos de santa rosa de cabal se han visto afectados en una reduccion en sus
ventas por motivo de la incursién de las tiendas de cadena que han llegado a este
municipio como lo son Super Inter, Tiendas D1, Ara y Olimpica organizaciones
estructuradas y con un capital mayor al de las tiendas que han venido cambiando su
forma de pensar y por lo tanto de operar, entregandole al cliente también productos al
detal que antes era un factor diferenciador entre este sector y las grandes superficies;
esta misma dindmica se ha venido presentando a lo largo del pais y asi lo demuestran
los estudios de las Camaras de comercio y de Fenalco en los censos que realizan del
sector comercio y en especial de las micro y pequefias empresas.(Fenalco,2010)

2.2 Formulacién del problema

¢, Cudl es la viabilidad de implementar la aplicacién contable Tiendapp en las tiendas de
barrio del Municipio de Santa Rosa de Cabal Risaralda, ubicadas en los estratos tres,

cuatro y cinco?
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3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1 Objetivo general

Estudiar la viabilidad de la implementacion de la aplicacion contable “Tiendapp" para la
poblacion de tiendas de barrio del Municipio de Santa Rosa de Cabal Risaralda en los
estratos tres, cuatro y cinco con el propoésito de retroalimentar y mejorar la aplicacion,
para estudiar posteriormente la viabilidad de extender el mercado a otros municipios del

territorio colombiano.

3.2 Objetivos especificos

e Indagar la dinamica de las tiendas en los estratos tres, cuatro y cinco en el

Municipio de Santa Rosa de Cabal.

e Caracterizar las practicas contables que realizan las tiendas de barrio en los

estratos tres, cuatro y cinco en el Municipio de Santa Rosa de Cabal.

e Determinar la estructura financiera y establecer la viabilidad econémica para la

creacion de la empresa Tiendapp S.A.S.

e Disefiar la primera version de la aplicacion “Tiendapp”.
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4. JUSTIFICACION

A través del tiempo se observa como las tiendas de barrio a pesar de los avances
tecnologicos administran su negocio empiricamente y por lo tanto se evidencia la
necesidad de cambiar la forma de administrar, de capacitar y ayudar a este mercado
(tendero) a darle otra perspectiva a su negocio a cambiar la forma de tomar Decisiones

basandose en razonamientos practicos que la aplicacion “Tiendapp” les brindara.

Sin embargo las tiendas de barrio en Colombia (setenta y nueve mil trescientas
cuarenta y seis) como canales de distribucion aun poseen oportunidades de
crecimiento, ya que se convirtieron en una herramienta de captacion de capital,
oportunidad de trabajo y apoyo a la industria nacional, al brindar mejoras en el acceso
de productos, asequibilidad en precios y una relacion interpersonal mas cercana e
intima entre tendero y consumidor; situacion que no se evidencia con las grandes
superficies, que pese a su aparicion y auge, no lograron eliminar a las ya consolidadas
‘tiendas de barrio”, aun cuando se habia pronosticado el final de dichos
establecimientos de Comercio con la aparicibn de grandes cadenas como Ara,

Superinter, D1, entre otras .

Por lo tanto la creacion de este proyecto surgié con la intencidon de integrar los
conocimientos adquiridos por los investigadores en su carrera administrativa para la
creacion de una organizacion “Tiendapp” que contribuya en un principio a la sociedad
de Santa Rosa De Cabal especificamente a los duefios y administradores de las
doscientos setenta y siete tiendas (277) tiendas de barrio (registradas en Camara de
comercio) de los estratos tres, cuatro y cinco, con la creacion de una aplicacion
contable y administrativa que les permitird mejorar la administracion de su negocio en

los aspectos contables y financieros y les otorgara indicadores en cuanto a inventario y
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movilidad de los productos en el mercado, haciéndolos mas competitivos frente a los

negocios de mayor superficie, estructura financiera y organizaciéon administrativa.

Si bien es cierto, la competencia de las tiendas de barrio frente a las grandes
cadenas de abastecimiento es desigual, pero la gran cantidad de tiendas de barrio
existentes en el pais, es un gran referente sobre la viabilidad del mercado para
promocionar los servicios de la aplicacion y sus beneficios administrativos, contables y
financiero, contribuyendo a la consolidacion y fortalecimiento administrativo de las

Mipyme, para enfrentar esta competencia tan abismal.

Por dltimo, el plan de negocio que se tiene, ofrece confianza sobre la viabilidad de la
aplicacion, ya que se trabajara de manera escalonada para evaluar sus resultados y

proyectarla a nivel departamental y posteriormente a nivel nacional.
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5. MARCO DE REFERENCIA

Para analizar la viabilidad y aplicacion de la herramienta contable “Tiendapp”, el hilo
conductor se divide en tres ejes principales: marco tedrico, contextual y legal, en los
cuales se considera valioso establecer algunos acuerdos conceptuales sobre variables
0 perspectivas las cuales son: perspectiva econdmica, administrativa y normativa que

se basan en factores contables, organizacionales y entre otras .

5.1 Hilo conductor

Gréfico 1. HILO CONDUCTOR
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5.2 Marco teérico

Perspectiva econdmica

El desarrollo econémico se define como el proceso en virtud del cual la renta real per
capita de un pais aumenta durante un largo periodo de tiempo. En otros términos, el
desarrollo es un proceso integral, socioeconémico, que implica la expansion continua
del potencial econémico, el auto sostenimiento de esa expansion en el mejoramiento
total de la sociedad. También se conoce como proceso de transformacién de la
sociedad o proceso de incrementos sucesivos en las condiciones de vida de todas las
personas o familias de un pais o comunidad. (Castillo, 2011). Teniendo en cuenta la
cita anterior, podemos decir que el desarrollo econémico ademas de brindar una
expansion en el sector organizacional permite que los sectores secundarios y terciarios
de la regién se vean favorecidos, también hace que la sociedad se vea afectada de

forma positiva formando un cambio politico y socioeconémico.

El desarrollo econdmico histéricamente, siempre ha significado una transformacion
de vasto alcance en la estructura econdmica, social y politica de la sociedad, en la
organizaciéon dominante de la produccién, de la distribucién y el consumo. El desarrollo
econémico siempre ha sido impulsado por clases y grupos interesados en un nuevo
orden econdémico y social, encontrando siempre oposicion y obstaculos por parte de
aguellos que pretenden la preservacién del statu quo, que estan enclavados en los

convencionalismos sociales existentes. (Baran, 1959)

El desarrollo conjuga la capacidad de crecimiento con la capacidad de
transformaciéon de la base econémica y con la capacidad de absorcién social de los
frutos del crecimiento. Ademas implica una elevacién sostenida del ingreso real por
habitante, un mejoramiento de las condiciones de vida y de trabajo, una composicién
equilibrada de la actividad econdmica, una difusion generalizada de los beneficios del
progreso entre toda la poblacion, una efectiva autonomia nacional de las decisiones
que afectan fundamentalmente el curso y el nivel de la economia, una elevada
capacidad de transformacion de las condiciones determinantes, en lo institucional y lo

material, de la vida econOmica, social y cultural del pais, una aptitud de la sociedad
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para el disfrute pleno de los dones econémicos y culturales, que en esencia constituyen
la denominada calidad de vida. (Castillo, 2011, pag. 2)

Segun (Duarte & Ruiz, 2009) en el siglo XVII el francés Richard Cantillon, definio el
término emprendedor como agente que compra los medios de produccion a ciertos
precios y los combina en forma ordenada para obtener de alli un nuevo producto,
posteriormente su Say, define al emprendedor como un individuo lider, previsor,
tomador de riesgos y evaluador de proyectos, y que moviliza recursos desde una zona

de bajo rendimiento a una de alta productividad. (p.329)

En el ambito de la produccion el término emprendimiento fue incluido por Alfred
Marshall en 1880 y agrega a los factores tradicionales de produccidon uno mas: tierra,
capital, trabajo y organizacion, como el factor coordinador, el cual atrae a otros factores
y los agrupa. Asi la actitud se constituye en una caracteristica diferenciadora entre un
individuo comdn y un emprendedor. El emprendedor se identifica por tener habilidades
de hacer algo novedoso, de dar otro uso a algo que ya existe y asi participar en la
transformacién de su propia vida y la de su entorno, tiene capacidad para generar
ideas, transformarlas, adaptarlas, proponer diversas alternativas y ver en un problema
una oportunidad. (Duarte & Ruiz, 2009)

En este mismo sentido, (McClelland, 1977, citado en Espinoza, Amezcua & Arroyo,
2014) emprendedor es una persona que posee necesidades psicoldgicas basicas, las
cuales, como en todo ser humano, son tres: necesidades de logro, de afiliacién y de
poder, pero en él la primera es mas importante, la que determina sus actitudes y
actuaciones. Ademas, estos autores mencionan mas que podrian estar consideradas
en las anteriores: necesidad de independencia y autonomia, necesidad de dominio de

su medio y necesidad de crear.

Segun (Schollhammer, 1980, citado en Espinosa, Amezcua & Arroyo, 2014) divide a

los emprendedores en cinco tipos de personalidades:

1. El emprendedor administrativo. Hace uso de la investigacion y del desarrollo para

generar nuevas y mejores formas de hacer las cosas.
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2. El emprendedor oportunista: Busca constantemente las oportunidades y se mantiene
alerta ante las posibilidades que lo rodean.

3. El emprendedor adquisitivo: Se mantiene en continua innovacion, la cual le permite

crecer y mejorar lo que hace.

4. El emprendedor incubador: En su afan de crecer y buscar oportunidades y por la
autonomia, crea unidades independientes que al final se convierten en negocios

nuevos, incluso a partir de uno ya existente.

5. El emprendedor imitador: Genera sus procesos de innovacion a partir de elementos

bésicos ya existentes, mediante la mejora de ellos.

El término innovacion proviene de la raiz latina “novus” que significa nuevo y del
verbo “in - ovare” que significa hacer de nuevo. Una de las primeras definiciones de
innovacion es la de Schumpeter (1934), quien entiende que ésta tiene lugar cuando se
produce la introduccién de un nuevo bien o un cambio en su calidad, la introduccion de
un nuevo método de produccién, la apertura de un nuevo mercado, la conquista de una
nueva fuente de aprovisionamiento de materias primas de bienes semifacturadosl o la

creacion de una nueva organizacion de cualquier industria.
Retomando a Schumpeter (1934) la innovacion se clasifica en dos categorias:

1. Innovacion en producto: Entendida como la creacion de un nuevo bien que de una

forma mas adecuada o ajustada permita satisfacer una necesidad existente o prevista.
2. Innovacion en procesos: Relacionada con la forma de hacer las cosas.

“Tiendapp” se enfoca en la innovacién en procesos ya que su objetivo es cambiar la
forma en la cual se administran las tiendas tradicionales por sus propietarios para de
esta manera replantear las costumbres empiricas de manejo de dichas tiendas y asi

poder aplicar los procesos administrativos necesarios y manejar los inventarios la

1 Semifacturados: articulo en el cual ya se ha realizado algun trabajo, pero como todavia se
encuentra en las etapas iniciales del proceso de fabricacion
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contabilidad y en general la actividad econémica de estas organizaciones de forma

técnica y eficaz.

Segun Tushman y Nadler (1986) definen la innovacién, como la creacion de un
producto, servicio o proceso que es nuevo para una unidad de negocio. (OCDE, 1987
citado en Gamir, 2007) la innovacion es esencialmente un proceso social que desborda
los meros procesos intelectuales de la invencion y la creacién. Tiene, por lo tanto,
componentes cientificos, técnicos, econdmicos, financieros e incluso psicoldgicos,
considerandose como respuesta a una necesidad de la sociedad. La esencia de la
innovacion es el valor, al optimizar la relacion entre el grado de satisfaccion de los

clientes (interés interno y externo) y los recursos utilizados.

En este mismo sentido, Damanpour y Gopalakrishnan (1998) la conceptualizan
como la adopcién de una idea 0 un comportamiento nuevo en una organizacion. Esta
idea puede ser una combinacién de viejas ideas, un esquema que cambia el orden
presente, una férmula o una aproximacion Unica que es percibida como nueva por los

individuos implicados.

Como se puede comprobar, la mayoria de las definiciones inciden en la novedad de
la creacion o mejora que supone la innovacién. Las empresas difieren tanto en el tipo y
grado de innovacion, como en el reflejo que ésta tiene en el alcance de sus ventajas

competitivas en el mercado.

Otros autores como Livingstone (2000), se refieren a la innovacién como el proceso
mediante el cual las ideas son transformadas a través de actividades econémicas, en

resultados creadores de valores sostenibles.

Por otra parte (Drucker, 1993), la innovacién social es tan importante como la nueva
ciencia o la nueva tecnologia para crear nuevos conocimientos y dejar obsoletos los
antiguos. En realidad, la innovacion social a menudo es mas importante. Lo que
provoco la actual crisis mundial de las mas orgullosas instituciones del siglo XIX como
la banca comercial. La innovacién, como proceso social, se basa en la produccion e
intercambio de conocimiento entre mdultiples actores, internos y externos a las

organizaciones.
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De acuerdo con Damanpour (1991), las tipologias de innovacion mas extendidas
son las que utilizan como criterio de clasificacion la naturaleza de la innovacion o su
radicalidad, es decir, el caracter mas o menos novedoso y arriesgado de las
innovaciones, éstas se pueden clasificar en innovaciones incrementales o radicales.
Segun (Freeman, 1994) una innovacién incremental introduce relativamente una menor
cantidad de cambios en los productos existentes que las radicales y generalmente

explotan el disefio y refuerzan el dominio de las competencias actuales de la empresa.

De modo que, mientras que las innovaciones incrementales se basan en el
conocimiento organizativo existente, las radicales requieren conocimientos tecnolégicos
muy diferentes de los actuales. Atendiendo a la naturaleza de las innovaciones se
puede distinguir entre innovaciones tecnoldgicas e innovaciones administrativas.
Mientras que las innovaciones tecnoldgicas incluyen nuevas tecnologias, productos y
servicios, las innovaciones administrativas se refieren a nuevas politicas o formas de
organizaciéon. A su vez, las innovaciones tecnoldgicas son frecuentemente divididas en

innovaciones de producto e innovaciones de proceso. (Damanpour, 1991)

Gréfico 2. TIPOS DE INNOVACION

Fuente: (Parra, 2007, p.98)

Segun Damanpour y Gopalakrishnan (2001) definen las innovaciones de producto
como la introduccién de nuevos productos o servicios para satisfacer una necesidad
externa del usuario o de mercado y a las innovaciones de proceso como elementos

nuevos introducidos en la produccion de una organizacion o en sus operaciones de

e
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La innovacion de productos requiere una orientacion de mercado que incluya la
habilidad para asimilar las necesidades de los clientes y la capacidad de disefiar,
producir, y comercializar el producto que los satisfaga. En definitiva “una innovacion
surge cuando las ideas sobre productos, procesos de produccion, comercializacion o
formas de organizacion pasan de ser un descubrimiento a utilizarse en la realidad

productiva” (Freeman, 1988, p.39)

Para Colciencias (2008) la innovacién es entendida como la incorporacion de
conocimiento al proceso productivo, es una determinante de la competitividad y el
crecimiento, ya que permite obtener nuevos procesos, productos y servicios, que al
realizarse en el mercado modifican la capacidad de competencia de los productores. La
fuente de toda mejora de competitividad es la acumulacion de capacidades a nivel de la

firma. (p.8)

Stewart (segun citado en Valdez, Villazul, Lerma, Martin & Martinez, 2004) la
tecnologia Consiste en una serie de técnicas, cada técnica esta asociada a un conjunto
de caracteristicas. Esas caracteristicas incluyen: La naturaleza del producto, el uso de
los recursos (maquinaria, personal calificado y no calificado, materiales, administracion
y otros insumos), la escala de produccion y todos los productos Y servicios

complementarios considerados

Segun Valdez et al. (2004) la tecnologia se define como un método (o
procedimiento) para efectuar algo. En esta definicion se considera los medios
(instrumentos, herramientas y maquinas) vinculados al procedimiento y a la clase de
materiales que se transforman; también se deben incluir los conocimientos cientificos
formales (escritos y al alcance de cualquier persona o institucion), asi como los que
forman parte de la cultura de la sociedad en general; empresa, grupo de trabajo o
trabajador en particular. Todo lo anterior, Generalmente, Con un objetivo especifico;

producir y comercializar un bien o servicio. (p.28)

Asi mismo Sabato (segun citado Valdez et al. 2004) la tecnologia considerada como
clasica es un conjunto armonico de habilidades que se emplean en la produccion y

comercializaciéon de bienes y servicios, que comprende no soOlo el conocimiento
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cientifico Que emana de las ciencias naturales, sociales y humanas, sino también el
conocimiento empirico proveniente de la observacion, las experiencias, determinadas

habilidades, la tradicion, etc.

Por otro lado (Galvez, Riascos & Contreras, 2013) afirman que las TICs, como
medios electronicos de captura el procesamiento, almacenamiento y difusion de datos e
informacion, facilitan su utilizacion en el disefio de estrategias que favorecen el
progreso de la organizacion, sin lugar a dudas, la implementacion de las TICs en las
Mipymes2 les permite aprovechar diversas herramientas y recursos tecnoldgicos,

propiciando un cambio importante en sus procesos y procedimientos. (p.356)

Los factores criticos de éxito pueden ser definidos como aquel nimero limitado de
areas en las cuales si los resultados son satisfactorios, aseguran el desempefio

competitivo del individuo, departamento, organizacién o industria (Caralli, 2004).

Las principales fuentes a través de las cuales es posible identificar los FCE (factores
criticos de éxito) son:

1. La industria en la cual la organizacion existe.

2. Un entendimiento de sus competidores (posicion competitiva)
3. El entorno

4, Sucesos temporales

5. La gerencia.

Segun (Boyton, 1984) las principales fortalezas del método de los FCE son que
proporciona un soporte efectivo para el proceso de planificacion, proporciona
informacion que puede impactar en la posicion competitiva de la organizacion, es un

concepto que es bien aceptado y recibido por la gerencia, ya que es simple y facilita la

2 Mipyme: acrénimo de "micro, pequefia y mediana empresa. los parametros vigentes para clasificar las
empresas por su tamafio son las siguientes (articulo 2° de la Ley 590 de 2000, modificado por el articulo
2° de la Ley 905 de 2004). Para mayor informacién
http://www.mipymes.gov.co/publicaciones.php?id=2761
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comunicacién, y permite realizar y promover el proceso de analisis estructurado y en

cascada por toda la organizacion.
Perspectiva administrativa

Segun Arias (2009) Las organizaciones-empresas son sistemas caordicos3 cuyo
patron de organizacion son las redes comunicacionales, funcionan alejadas del
equilibrio, a través de procesos auto-organizados que se retroalimentan y autorregulan
constantemente. Su comportamiento se asemeja al de los sistemas complejos y Vivos.
Funcionan en sociedades que las influencian pero al mismo tiempo estas influyen en la
sociedad. Poseen una identidad propia que las diferencia o las acerca con otras. Estan
formadas por comunidades de practica y operan en condiciones de liquidez e
incertidumbre. (p.294)

En este mismo sentido Chiavenato (2000) identifica que las organizaciones crean
bienes y servicios de naturaleza y caracteristicas muy diversas: diversion y mercancias,
informacion y conocimientos, cuidado de la salud, educacion; impulsan la innovacién y
facilitan el desarrollo tecnolédgico y social. Ademas, generan valor y crean riqueza. El
desarrollo humano y social de una nacidn se basa principalmente en el desempefio de

Sus organizaciones, que son las que hacen avanzar la economia de los paises.

La génesis de la organizacion empresarial de negocios moderna radica en la
necesidad de satisfacer las necesidades y deseos humanos. Estos deseos y
necesidades se sofistican en la segunda mitad del siglo XX, de la mano de esto,

emerge una inmensa gama de organizaciones humanas. (Arias, 2009)

En las organizaciones, especialmente las organizaciones tipo taxis4 el
administrador tiene la funcion de hacer el proceso administrativo, el cual tiene una
tradicion historica intimamente ligada con la manera en que se han desenvuelto la

economia y los procesos sociales: economias y sociedades cerradas; economias y

3 Caordicos: Cualquier cosa que es simultdneamente ordenada.

4 Organizaciones tipo taxis: creadas con un proposito especifico y explicito.
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sociedades abiertas; economias de produccion a sociedades de la informacion. (Mufioz,
Londorio & Florez, 2013)

Dicho de otro modo, “el proceso administrativo es la preocupacion original del
quehacer de los administradores de empresas y el soporte de la teoria clasica de Fayol”
(Davila, 2001.p.23-24) .Desde esta perspectiva, en las organizaciones se comprende
cuatro funciones las cuales fueron establecidas por el Henry Fayol planeacion,

direccion, organizacién y control.

Segun (Varela & Leon, 2010) el proceso administrativo se refiere a las funciones que
los administradores deben llevar a cabo para cumplir con sus responsabilidades dentro
de la empresa y consisten basicamente en planear, organizar, dirigir o coordinar y
controlar, las cuales son implementadas al interior de la organizacion con el fin de lograr
el objetivo corporativo y poder crecer y mantenerse en el mercado generando asi
utilidades.

Segun Cafiibano (1997) la contabilidad es una ciencia de naturaleza econoémica,
cuyo objeto es el conocimiento pasado, presente y futuro de la realidad econémica en
términos cuantitativos a todos sus niveles organizativos, mediante métodos especificos
apoyados en bases suficientemente contrastadas, a fin de elaborar una informacién que

cubra las necesidades financieras externas y las de planificacion y control internas.

En este mismo sentido (Gonzalo, 1983 ) dice que la contabilidad, como cuerpo de
conocimientos, es una ciencia empirica, de naturaleza econémica, cuyo objeto es la
descripcion y prediccion, cualitativa y cuantitativa, del estado y la evolucién econémica
de una entidad especifica, realizada a través de métodos propios de captacion, medida,
valoracion, representacion e interpretacion, con el fin de poder comunicar a los usuarios

una informacion objetiva, relevante y valida para la toma de sus decisiones.(p.107)

Asi mismo (Garcia, 1997) afirma que la contabilidad es una ciencia factual, cultural,
aplicada que se ocupa de explicar y normar las tareas de descripcion, principalmente
cuantitativa, de la existencia y circulacion de objetos, hechos y personas diversas en

cada ente u organizacion social y de la proyeccion de los mismos en vista al
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cumplimiento de metas organizacionales a través de sistemas basados en un conjunto

de supuestos bésicos. (p.23)

Por otro lado “La contabilidad de costos es un sistema de informacion que clasifica,
acumula, controla y asigna los costos para determinar los costos de actividades,
procesos y productos y con ello facilitar la toma de decisiones, la planeacion y el control

administrativo.(polimeni,1995,p.38)

Por lo anterior, un sistema de costos debe brindarle al administrador el apoyo y/o
sustentdé de manera adecuada para la toma de decisiones. Al respecto Hargadon (1996)
escribe los cuatro puntos a seguir de un sistema de costos:

1. Determinar el costo de los inventarios de productos fabricados tanto unitario como

global, con miras a la presentacion del balance general

2. Determinar el costo de los productos vendidos, con el fin de poder calcular la utilidad

o pérdida en el periodo respectivo y poder presentar el estado de rentas y gastos.

3. Dotar a la gerencia de una herramienta util para la planeacion y el control sistematico

de los costos de produccion.

4. Servir de fuente de informacién de costos para estudios econémicos y decisiones
especiales relacionados principalmente con inversiones de capital a largo plazo, tales
como reposicién de maquinaria, expansion de planta, fabricacién de nuevos productos,

fijacion de precios de venta, etc.

Para las actividades de una empresa es necesario un sistema de costeo el cual se
define como “Una técnica de los costos predeterminados los cuales se basan en
informacion histdérica o pasada de la empresa, ya que los costos se pueden realizar de

manera empirica y estos se ajustan a los resultados reales o histéricos” (Bravo, 1978)

Segun la universidad Eafit (2006) en sus boletines de contabilidad y finanzas un
sistema de informacion contable debe fundamentar las decisiones econdmicas de la
empresa como ente independiente y de cada una de sus areas, encaminadas a

maximizar la rigueza. En estos términos resulta razonable la relacion entre las finanzas
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y la contabilidad al interior de la organizacion; se entiende que las decisiones de
inversién, financiacion y distribucion de utilidades dan cumplimiento al plan financiero,
expresion monetaria del plan estratégico, afectando los conceptos de rentabilidad,

endeudamiento y liquidez.

Segun Pefia (2005) la contabilidad constituye el principal sistema de informacion que
refleja el resultado de la toma de decisiones de los gerentes, asi como un excelente
banco de datos para predecir el futuro de las organizaciones. En consecuencia, la
calidad en los procesos de informaciéon, y mas los de caracter contable, determinan
niveles de competitividad en las empresas, pues muchas de las decisiones tomadas
son con base en los resultados o productos de dichos procesos. En lo que se refiere a
la calidad y su relacién con la contabilidad, es conocido que una empresa tiene clientes
externos e internos de la informacion financiera. Los primeros son los accionistas,
acreedores, el fisco, etc. En relacion con los segundos, existe una gran cantidad de
usuarios que esperan esa informacion para ejecutar su trabajo y ofrecer a los clientes el
servicio o producto con las caracteristicas que representen el atender a sus

expectativas.

En todas las organizaciones, indistintamente de su naturaleza, la informacion
constituye un elemento imprescindible para la planificacion y el proceso de control. Para
la planificacion se requiere, entre otro tipo de informacién, aquella relacionada con las
variables controlables y las no controlables sobre recursos financieros, humanos y

materiales.

Por lo tanto, del proceso de control se deriva informacion relativa a las desviaciones
respecto de lo programado, la cual es utilizada en la toma de decisiones. Este proceso
debe ser realizado durante todo el desarrollo de las operaciones; de esta forma, se
podran corregir oportunamente las desviaciones que se evidencien. En la toma de

decisiones se presentan las fases siguientes. (Patifio, 2005, pag.34)

a) Captar la existencia de una situacion a la cual se debe dar solucion.

b) Establecer las posibles alternativas de solucion y accion.
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c) Elegir la alternativa que se considere mas adecuada, segun indicadores de eficacia,
eficiencia y efectividad.

Ahora bien, el sistema de Informacion debe derivar como producto, informacion
calificada como util para la toma de decisiones. De alli que la informacion debe cumplir
con las condiciones de utilidad y equidad. La condicion de “utilidad” se logra si la
informacion proporciona todos los datos necesarios para tomar decisiones, ademas de
ser comprobable mediante documentacion que se configure en aval suficiente, y ser
oportuna en cuanto a tiempo y lugar. La condicion de equidad se refiere a las

caracteristicas. (p.37)

5.3 Marco contextual

Segun la Camara de Comercio de Santa Rosa de Cabal (2006) Santa Rosa es una
de las principales ciudades del departamento colombiano de Risaralda con una
poblacién de 67.410 habitantes de las cuales 54.407 residen en la zona urbana y
13.003 personas en la rural. La ciudad de las Araucarias como es conocida tiene una
superficie de 564 kmz?, localizada en la zona andina colombiana, especificamente la
region cafetera, tiene un clima frio de montafia con un promedio de 18 grados
centigrados (clima de paramo durante el dia y una temperatura inferior durante las

noches.

En el municipio el 23.4% de los establecimientos se dedican a la industria, el 49.9%
a desarrollar actividades comerciales el 25.3% a servicios y el 1.5% a otra actividad. El
98.1% de los establecimientos que tienen su asiento en Santa Rosa de Cabal ocupan
entre 1 y 10 personas. Retomando las cifras otorgadas por el estudio de la Camara de
Comercio de Santa Rosa de Cabal (2006) el municipio cuenta con un ingreso per-capita
de US 750 ddlares por habitante ocupando el cuarto lugar a nivel departamental
después de Balboa, Pereira, Dosquebradas y alcanzando el puesto 13 con respecto al
total de los municipios del Eje Es importante resaltar que el sector primario presenta un

peso del 30% en la generacion del PIB del municipio, el secundario un 15% vy el
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terciario el 55%, en este Ultimo se encuentran las actividades comerciales, turisticas y

de servicios financieros como las mas preponderantes. (pag. 62)

Tabla 1. DISPONIBILIDAD DE TECNOLOGIA EN LOS NEGOCIOS CENSADOS.

DISPONIBILIDAD NUMERO DE % PROMEDIO POR
NEGOCIOS NEGOCIO
Computador 1150 59 0.59
Internet 520 27 0.26
Fax 205 11 0.10
Linea telefonica 1445 75 0.74
Scanner 91 5 0.05
Fotocopiadora 99 5 0.05
Impresora 475 24 0.25
Ninguno 402 21

Fuente: Camara de Comercio Santa Rosa De Cabal (2006)

En los negocios inventariados, el 59% de ellos cuenta con computador, el 27%
posee servicio de Internet, el 11% tiene fax, el 75% ostenta linea telefénica, el 10%
goza de fotocopiadora y scanner, el 24% posee impresora y el 21% no cuenta con
ninguno de las categorias relacionadas, esto es sobre el total de la poblacién de los
negocios que se encuentran en la actividad de Comercio, pero no esta discriminado por

sectores en especificos.

Tabla 2. CLASIFI(}ACION DE LAS EMPRESAS POR TAMANO CON EL SALARIO MINIMO MENSUAL LEGAL
VIGENTE DEL ANO 2015.
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Fuente: Camara de Comercio Santa Rosa De Cabal (2015)

En el Municipio de Santa Rosa de Cabal, hay en la actualidad 277 tiendas de barrio

registradas ante la Camara de Comercio con codigo de actividad G4711 o ClIU.

Tabla 3. DISTRIBUCION DE EMPRESAS POR TAMANO Y ACTIVIDAD A MARZO 31 DE 2015

TECNOLOGIA AL SERVICID # ADMINISTRATIVD ¥ FINANCIERD DE SU NEGOCIO | |
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ACTIVIDAD Micro Pequefia | Mediana |Gran
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y | 25 2 ] 0
pesca

Explotacion de minas y canteras 2 0 1] 0
Industrias manufactureras 224 0 0 0
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire | 0 0 0 0
acondicionado

Distribucién de agua, evacuacion vy | 14 0 0 0
tratamiento de aguas residuales, gestion de

desechos vy actividades de saneamiento

ambientales

Construccidn 81 3 1 0
Comercio al por mayor y al por menor, | 759 4 0 2
reparacion de wvehiculos automotores vy

motocicletas

Transporte y almacenamiento 21 0 0 0
Alojamiento y servicios de comida 396 1 0 0
Informacion y comunicaciones 67 0 0 0
Actividades financieras y de seguros 22 1 0 0
Actividades inmobiliarias 30 1 1 0
Actividades  profesionales, cientificas vy | 60 0 0 0
técnicas

Actividades de servicios administrativos y de | 145 2 0 0
apoyo

Administracién piblica y defensa, planes de | 0 0 0 0
seguridad social de afiliacion obligatoria

Educacidon 13 0 0 ]
Actividades de atencién de la salud humana y | 14 0 0 0
de asistencia social

Actividades artisticas, de entretenimiento y | 34 0 0 0
recreacion

Otras actividades de servicios 215 0 0 0
Actividades de los hogares individuales en | 0 0 0 0
calidad de empleadores

Actividades de organizaciones y entidades | 0 0 0 0
extraterritorial

Mo clasificados 70 0 0 0
TOTAL 2192 14 2 2

Fuente: Camara de Comercio Santa rosa de cabal (2015)

En el municipio de Santa Rosa de Cabal hay 2210 empresas de las cuales, 2192 se

clasifican en micro, 14 en pequeia y tan solo 2 en mediana y 2 en grande. Las tiendas

e
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de barrio se encuentras clasificadas en la actividad de Comercio al por mayor y al por

menor.

Segun Dinero (2014) uno de los principales sectores que mueve la economia
Risaraldense es el Comercio por ejemplo en Pereira este sector aporta el 88% del
empleo de la ciudad es el Comercio, gracias a la ubicacion estratégica de la ciudad de
manera equidistante (doscientos kilometros lineales) a los tres principales centros de
consumo nacional (Bogota, Medellin y Cali), denominados el Triangulo del Oro. De
acuerdo con Victoria Eugenia Echeverri Arango, directora ejecutiva de Fenalco

Risaralda, “el Comercio en Risaralda es una expresion econOmica surgida de la

centralidad de su posicion en el pais.

Por lo tanto Risaralda conecta con todo el TriAngulo del Café: Caldas, Quindio y
ademas con el norte del Valle del Cauca y Antioquia”; un dato importante a resaltar es
el Producto Interno Bruto de la perla del Otun (Pereira) el cual estaba alrededor de $6,5
billones de pesos para el afio 2013, lo cual representaba el 0,9% de la economia
nacional, los sectores mas representativos en el PIB de ese afio fueron Comercio,
restaurantes y hoteles ocupaba el primer lugar con una contribucién del 18,8%; le sigue
el de servicios sociales y personales con 18,6% y la industria manufacturera con 17,6%
respectivamente. El cuarto sector, que estaba en crecimiento, es el financiero e

inmobiliario que representaba el 15,7% del PIB. (Revista Dinero, 2014)

Teniendo en cuenta lo anterior, se debe decir que las tiendas de barrio siguen
siendo un factor fundamental en la economia Risaraldense ya que por su ubicacion
estratégica, es un punto de encuentro teniendo de esta manera la posibilidad de

aprovechar la industria y sacarle el mayor beneficio posible.

Los primeros indicios de establecimientos de Comercio se remontan a la época de la
colonia, cuando gracias a la aparicion de algunos centros urbanos, se requeria de la
atencion a algunas necesidades el rasgo mas caracteristico de la economia colonial
consisti6 en su confinamiento en pequefios nucleos urbanos, cuya supervivencia
dependia del trafico comercial y de su capacidad de autoabastecimiento en ciertos

recursos esenciales. (Tirado, 2005)
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Es por esta razon que a medida que las urbanizaciones fueron creciendo sus
necesidades también crecian a la par, es entonces donde se empiezan a crear sitios
para satisfacer dichas necesidades; hoy, en la modernidad la tienda de barrio hace
parte de la cultura tradicional de cada comunidad, siendo un factor importante de union

en la misma.

La tienda de barrio cuenta con grandes ventajas frente a sus competidores como
bien lo son las grandes superficies. Una de estas ventajas es la cercania con el
consumidor, ya que son establecimientos que conocen a sus consumidores, por lo tanto
tienen claras sus preferencias, la mayoria de tiendas son atendidas por su propietario,

lo cual hace que el trato con el cliente sea mucho mas directo y confiable.

También se puede decir que las tiendas de barrio son puntos de encuentro, un sitio
donde los habitantes del barrio estan en constante cruce y comunicacion dando la
posibilidad de que la comunidad esté mas unida y sea mayor el sentido de pertenencia

por estos establecimientos.

Segun (Tovar & Mendoza, 2009) otra ventaja de las tiendas de barrio, que se
desencadena de dicha unién en la comunidad y cercania con el consumidor, es el
crédito informal, ya que el propietario tiene la posibilidad de conocer las personas que lo
visitan y por ende puede o no otorgar esta ventaja a sus compradores; pero los
consumidores también tienen la posibilidad de comprar productos fraccionados, es
decir, no adquirir el producto completo que conlleva a un mayor costo sino sélo una

fraccion, lo necesario para el diario, cosa que las grandes superficies no permite.

Con dichas caracteristicas las tiendas de barrio aportan un gran apoyo a la industria
nacional, ademas de oportunidades de trabajo y de relacion entre propietario

consumidor.

La tendencia a no desaparecer de las tiendas de barrio se debe en su mayoria al
trato amable, la otorgacién de créditos y el proporcionamiento adecuado de productos,

o el necesario para sus consumidores a bajo costo, o simplemente por evitar a los
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clientes gran desplazamiento es que las tiendas de mercado seran preferidas por las

comunidades.

Segun (Portafolio, 2013) en Colombia, la tienda de barrio y los formatos tradicionales
siguen teniendo un lugar privilegiado en los habitos de compra de los consumidores. El
canal tradicional concentra el 87 % de las ventas de alimentos frescos. Este
comportamiento diferencial a los colombianos del resto de los latinoamericanos, asi lo
demuestra un estudio divulgado por la compafiia de investigacion de mercados Nielsen,
que indaga respecto a los habitos de compra de alimentos frescos (carne, leche, pan,
frutas y verduras) a nivel global.

De acuerdo con Fenalco (2011) el 60% de las tiendas de esquina en Risaralda
pertenecen al estrato 3. Este tipo de negocios dinamiza la economia de los lugares
donde se encuentran asentados. Se estima ademas que en el pais hay en promedio
200 tiendas por kilbmetro cuadrado y el 76% de ellas vende cerca de $300.000 dia, es
decir, entre $5.000.000 y $9.000.000 en el mes. Si se impacta negativamente a este

sector, la economia nacional y local se va a perjudicar.

Por otro lado cabe destacar que las grandes superficies cuentan con mayor capital,
mejor mercadeo y ventas, mejores practicas logisticas, aliados internacionales y un bajo
nivel de agotados, factores que sin duda atraen a clientes pertenecientes a los estratos
econdémicos mas altos, pero también implica el no acceso de sectores populares, que
compiten entre el precio y la calidad, primando siempre el primero. La afluencia de las
tiendas de barrio no es otra cosa que la combinacion de factores econémicos tales
como la inflacién y las tasas de desempleo que segun cifras oficiales han venido
aumentando en la Ultima década, situacion que lleva a los consumidores a querer
acceder a las tiendas de barrio, pues los clientes no siempre cuentan con la cantidad de

dinero suficiente para adquirir sus productos en las grandes superficies.

En un mundo globalizado como el de la actualidad hay que resaltar que la
comunidad avanza conforme a dicha globalizacion se lo exige, es por esta razén, que

los comportamientos en el consumidor también cambian, siendo cada vez mas exigente
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y con mayores necesidades a satisfacer, es este el papel que cumplen las grandes

superficies.

Segun (Silva, 2011) afirma que teniendo en cuenta la orientacion de la industria
hacia la personalizacion y satisfaccidon de las necesidades mas urgentes de los
consumidores, las compaifias lideres en formatos de Hiper y Supermercados han
dirigido sus estrategias hacia la profundizacion de categorias, presentando un mayor
namero de productos dentro de la misma linea, ofreciendo variedad en tamaiio, color,
calidad, precio, etc., con el fin de incrementar la gama de posibilidades para que el
cliente elija de acuerdo con sus necesidades, lo cual genera efectos positivos sobre el
posicionamiento de marca y la participacion de mercado, al igual que fenbmenos como
la creacion de marcas propias, que ademas de ser un elemento competitivo entre
superficies y proveedores se ha convertido en una alternativa para que las pequefas

marcas puedan subsistir en el mercado a través de la produccién a terceros.

El Comercio en Colombia tiene una gran importancia para el desarrollo econémico
del pais. Durante el 2010, tuvo una variacion del 6 %, contribuyendo al crecimiento del
PIB en un 12,1%. Su dinamica refleja el buen comportamiento de la economia y la
confianza de los colombianos, que ha permitido mejoras importantes en el sector a
través de la distribucion, variedad, seleccion y presentacion de productos. Ademas de
los aportes que genera en la sociedad, al ser uno de los sectores que mas promueve el
empleo y los procesos tecnoldgicos desde una perspectiva social, sostenible y

responsable con el planeta. (Fenalco, 2006).

Retomando a Fenalco (2006) las cinco empresas lideres que manejan esta parte del
mercado por su cobertura en Colombia son, Exito, Carrefour hoy Jumbo, Carulla,
Olimpica y Makro, de estos tres son de grupos internacionales (Grupo Casino, Exito y
Carulla, Cencosud y Makro) siendo Olimpica el Unico con capital nacional. En los
ultimos afnos los empresarios se han interesado en un modelo de negocio mas parecido
a la tienda de barrio pero con mayor capacidad, como lo son ARA y Tiendas D1
empresas que llegan a competir con precios mas asequibles y con una entidad mas

popular para lograr penetrar en todo el mercado nacional. En Risaralda este mercado
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de consumo es peleado por varias superficies como lo son Makro, Alkosto, Homecenter
y D1, todos los anteriores con la misma semejanza, sus propietarios son personas
extranjeras, lo cual sugiere que todas las ganancias de estos establecimientos no son

para el territorio nacional.

Aunque las tiendas de barrio en Santa Rosa de Cabal son algo que esté arraigado a
la cultura de la comunidad y que tiende a no desaparecer, supermercados como Inter,
ARA, Olimpica y tiendas D1 también buscan infiltrar el mercado de barrio, afectando

directamente la poblacion de tenderos del Municipio.

Segun Fenalco (2011) en Colombia hay alrededor de 420.000 tenderos, una
cantidad importante de personas dedicadas a esta labor. Pero ¢Quiénes son estas
personas? ¢Cudl es su perfil educativo? A continuacién algunos puntos que aclaran

quién es el tendero:

1. La mayoria de los tenderos tienen bachillerato (cuarenta y siete por ciento),
mientras que un treinta y uno por ciento adelanté estudios de primaria.

2. En una menor proporcién tienen titulos técnicos (catorce por ciento) o
universitarios (ocho por ciento).

3. Casi la mitad corresponde a mujeres y un cuarenta por ciento es cabeza de
familia.
La edad promedio de los tenderos es de cuarenta y dos afios.
Sin datafonos, ni referencias comerciales, el setenta por ciento ofrece la
formula del fiado a sus clientelas.

6. En este sector el crédito lo tiene la palabra y el voto de confianza. Eso también
permite que nadie salga de la tienda sin lo que necesita. No es raro que si al
comprador le faltan cien o doscientos pesos, escuche la expresion “tranquilo

vecino después me los trae”.

Por otro lado (Gomez, 2006) afirma que para el tendero su tienda es una forma de
vida, ademas de esto es un negocio en que generalmente esta involucrado toda la
familia, permitiendo asi un punto de encuentro para compartir entre ellos. La familia es

el foco de interés de los tenderos hombres y mujeres. Compartir con su familia, sin
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sentir que descuidan sus obligaciones o dejan de ganar “el diario”, es algo que los
motivaria a dejar su negocio por un dia. La tienda hace parte integral de la vida
cotidiana, organiza los ritmos y las actividades del tendero y su familia toda, o casi todo,
termina girando en torno y en funcion del negocio. El tendero se caracteriza por ser una
persona que a partir de un proyecto de vida familiar se da un lugar en la construccién y
progreso de su familia, prestando ademas un servicio a su comunidad que le da estatus

y reconocimiento.

5.4 Marco legal

Segun la Revista M Prende (2014), en Colombia se establece el siguiente

procedimiento para el registro general de una empresa asi:

Paso 1. Consultar que sea posible registrar el nombre su compafiia, es decir, que esta

disponible por no ser el de ninguna otra.

Paso 2. Preparar, redactar y suscribir los estatutos de la compaiiia. Estos son el
contrato que regulara la relacién entre los socios; y entre ellos y la sociedad.

Paso 3. PRE-RUT. En la Camara de Comercio, puede tramitar el PRE-RUT antes de
proceder al registro. Es necesario presentar estatutos, formularios diligenciados, la

cédula del representante legal y la de su suplente.

Paso 4. Inscripcién en el Registro. En la Camara de Comercio llevaran a cabo un
estudio de legalidad de los estatutos; debe tener en cuenta que es necesario cancelar
el impuesto de registro, el cual tiene un valor del 0.7% del monto del capital asignado.
Paso 5. Es obligatorio que con la empresa registrada y el PRE-RUT, se proceda a abrir
una cuenta bancaria. Sin la certificacion de apertura de la cuenta, la DIAN no procedera

a registrar el RUT como definitivo.
Paso 6. Con el certificado bancario se debe tramitar en la DIAN el RUT definitivo.

Paso 7. Llevar el RUT definitivo aportado por la DIAN a la Camara de Comercio para
gue en el Certificado de existencia y representacion legal de la compaiiia, ya no figure

como provisional.




47

Paso 8. En la DIAN, se debe solicitar una resolucién de facturacién, en principio

manual. Sin facturas es posible contratar, pero no se pueden cobrar los servicios.

Paso 9. Toda compafiia debe solicitar la Inscripcion de Libros en la Camara de
Comercio; estos seran el Libro de actas y el Libro de accionistas. La falta de registro de

los libros acarrea la pérdida de los beneficios tributarios.

Paso 10. Se debe registrar a la empresa en el sistema de Seguridad Social, para poder

contratar empleados.

La empresa Tiendapp S.A.S serd constituida como una Sociedad por Acciones
Simplificada, en el anexo 3 se presenta la normatividad de constitucién de una empresa
SAS. Ademdas de aplicar el procedimiento anterior se establecen los siguientes

requisitos para constituir una S.A.S de conformidad con la ley.

Segun la Camara de Comercio de Pereira (2016) El articulo 5 de la ley 1258 de 2008
indica que el documento de constitucion debera contener por lo menos los siguientes

requisitos:

1. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio

donde residen).

2. Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por

acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.

4. El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de

constitucién, se entendera que la sociedad se ha constituido por término indefinido.

5. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que se

exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil, licita. Si
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nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad podra realizar
cualquier actividad licita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan

pagarse.

7. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las facultades de
sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un representante

legal.
La empresa “TIENDAPP” S.A.S se acogera a la ley 1429 de 2010.

Segun el Ministerio del Trabajo (2012) La ley de primer empleo es una normativa
gue tiene como objetivo facilitar el acceso a la oferta de empleo de los menores de 28
afios y recién graduados entre otros. La idea es reducir la dificultad para conseguir

trabajo y la falta de oportunidades de acceso laboral de los jovenes.

Esta ley da incentivos a empresas que empleen a los jévenes. 106 A las pequefias
empresas (aquellas cuyos activos no superen los 5.000 SMMLV y cuyo personal no sea
superior a 50 trabajadores) que inicien su actividad econémica principal a partir de la
entrada en vigencia de esta ley y de su reglamentacién. Se entiende por inicio de
actividad econdémica la fecha en la cual se realiza la inscripcion de la sociedad o

persona natural en el registro mercantil.

Los empresarios que se acojan a esta ley pagaran tarifas, asi: No pagaran los
aportes de nébmina a cajas de compensacion familiar, al Sena, al ICBF ni a la subcuenta
de solidaridad en salud, en sus dos primeros afios a partir del inicio de su actividad
econdémica principal. Y en los siguientes tres afios pagaran dichos aportes en

proporcion al 25, 50 y 75% de la tarifa general establecida. Articulo 5, Ley 1429.

A partir del sexto afio, la empresa pagara las tarifas plenas de cada uno de estos
aportes. A partir del sexto afio, la empresa pagard la tarifa plena de este impuesto si

aplica.
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No pagaran el impuesto a la renta en sus dos primeros afios a partir del inicio de su
actividad econémica principal. Y, en los siguientes tres afios, pagaran este impuesto en

proporcion al 25, 50 y 75% de la tarifa general establecida. Articulo 4, Ley 1429.

No pagaran el costo de la matricula mercantil en las Camaras de Comercio, en el
primer afio a partir del inicio de su actividad econdmica principal. Y en los siguientes

dos afios, lo pagaran en proporcion al 50 y 75% de la tarifa establecida para ese pago.
Articulo 7, ley 1429.

Tabla 4. PROGRESIVIDAD EN EL PAGO DE LOS COSTOS EMPRESARIALES, LABORALES Y TRIBUTARIOS

% de la tarifa a pagar

PERIODOS DE MATRICULA APORTES IMPUESTO DE
BENEFICIO MERCANTIL NOMINA RENTA
(d) © (d)

(ANO)
1 0% 0% 0%
2 50% 0% 0%
3 75% 25% 25%
4 100% 50% 50%
5 100% 75% 75%
6 100% 100% 100%
VIGENCIA 31 DICIEMBRE 2014 INDEFINIDA

Fuente: Camara de Comercio de Pereira (2016)

Segun la Revista Mision Pyme (2014) respecto a las obligaciones tributarias, las
SAS tienen las mismas que los demas tipos de sociedades, ya que son una persona
juridica. Esto, basicamente, significa que:

e Debe hacer facturas y cobrar el impuesto al valor agregado (IVA). Para el caso de

“Tiendapp” aplica del 16%, que sera pagado por el comprador, pero que la empresa
recaudara y consignara bimestralmente a la Dian.

¢ Debe declarar y pagar bimestralmente el impuesto de Industria y Comercio (ICA), que

es un impuesto municipal, cuando realicen actividades industriales, comerciales o de

e

de

TECNOLDGIA AL SERVICID /7 ADMINISTRATIVO Y FINANCIERD DE SU NEGOCID

PP



50

servicios que no estén excluidas o exentas. e Debera pagar mensualmente la retencion
de la fuente, que es un anticipo y no un impuesto por la renta, cuando la sociedad paga
un bien o un servicio. Ademas, este valor alcanza los topes que la Dian establece.

e Deberd pagar anualmente el impuesto a la renta por un monto del 33% de las
utilidades. Para las empresas pequefias y nuevas se dan unos beneficios en los cinco
primeros afios de acuerdo a su inicio de la actividad econémica principal y a partir del
sexto afio se debera pagar el 33% completo, siempre y cuando el 1 de enero de 2011

tenga un patrimonio liquido de mil millones de pesos.

e Debe pagar aportes parafiscales equivalentes al nueve por ciento de la némina
mensual (en caso que tenga trabajadores). Este porcentaje se distribuird asi: 4% para
la caja de compensacion, 3% para el ICBF y 2% para el Sena. Si una SAS hace parte
de las mipyme tiene muchos beneficios, como descuentos en los aportes parafiscales
por tres afios de funcionamiento, distribuidos de la siguiente manera: en el primer afio el

75%, en el segundo del 50% y en el tercer afio del 25%
Derechos de autor y licencia

El software se trata de un producto intelectual, cuyo desarrollo y uso esta
reglamentado, con el fin de beneficiar no solo a los consumidores sino proteger a los

autores del mismo.
Protecciones juridicas

Los derechos de autor hacen parte de un mecanismo de proteccion juridico para la
propiedad intelectual de las personas, y varian segun su presentacion. El soporte l6gico
(software) se considera como una creacion propia del dominio literario y contiene los
siguientes elementos: Programa de computador, la descripcion del programa y el
material auxiliar, tal como lo estipula la ley 44 de 1993. En el caso del software, se debe
realizar el registro de soporte l6gico, ante la oficina de registro de la Direcciéon Nacional

de Derechos de Autor.

Obligaciones que tiene el licenciante para con el licenciatario
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» Entregar los programas de computador debidamente instalados y en operacion en
cada uno de los equipos de los usuarios y/o en la red.

+ Capacitar a los usuarios en el uso de los programas.

* Prestar la asistencia técnica necesaria para garantizar el buen desempeio de los

programas.

» Asistir en el desarrollo de nuevas soluciones para los programas de computador

entregados.

* Entregar los modulos o actualizaciones que sean liberadas dentro del término del

contrato de Licencia.
Obligaciones que tiene el licenciatario para con el licenciante:
* Pagar el precio del contrato en los términos pactados.

» Explotar la Licencia de los productos de software en los términos del contrato de

licencia.

* No alterar o modificar los programas de computador sin la previa autorizacién del

licenciante.
* Impedir la copia ilegal de los programas, sus fuentes o parte de ellos.
* Impedir los usos no autorizados de los programas de computador.

* No extender el uso de los programas de computador a usuarios no autorizados o0 no

licenciados.
Normatividad vigente para el emprendimiento en Colombia

La constitucién politica, principalmente, su articulo 38 sobre Libertad de Asociacion,
articulos 333 sobre Libertad Econdémica y el articulo 158 sobre Unidad de Materia. La
LEY 29 DE 1990, por la cual se dictan disposiciones para el fomento de la investigacion

cientifica y el desarrollo tecnoldgico y se otorgan facultades extraordinarias.
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El DECRETO 393 DE 1991, por el cual se dictan normas sobre asociacién para
actividades cientificas y tecnoldgicas, proyectos de investigacion y creacién de
tecnologias. EI DECRETO 585 DE 1991, por el cual se crea el Consejo Nacional de
Ciencia y tecnologia, se reorganiza el Instituto Colombiano para el Desarrollo de la

Ciencia y la Tecnologia (Colciencias) y se dicta otra disposicion.

LA LEY 905 DE 2004, Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre
promocion del desarrollo del micro, pequefia y mediana empresa colombiana LA LEY
1286 DE 2009, por la cual se modifica la LEY 29 DE 1990, se transforma a Colciencias
en Departamento Administrativo, se fortalece el Sistema Nacional de Ciencia,
Tecnologia e Innovacion en Colombia CONPES 3582 de abril de 2009, se establecio en
la misma linea de la Politica de Fomento a la Investigacion y la Innovacion, la
necesidad de priorizar la biotecnologia como una de las areas estratégicas. Ademas, se
proveen un conjunto de incentivos que impulsan la realizacion de actividades de
investigaciéon e innovacién en ciencia, tecnologia e innovacién como pilares de la
transformacion productiva. Particularmente, a través de esta politica se fomenta el
emprendimiento innovador con alto contenido tecnoldgico y fortaleciendo la

institucionalidad en Biodiversidad y Emprendimiento en Biotecnologia.

6. DISENO METODOLOGICO

6.1 Identificacion

El presente trabajo busca analizar la viabilidad de la empresa TIENDAPP S.A.S para
el desarrollo e implementacion de la aplicacién contable en las tiendas de barrio del

municipio de Santa Rosa de cabal en los estratos tres, cuatro y cinco.
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6.2 Metodologia

Para el andlisis de la viabilidad del proyecto se basd en la metodologia Fondo
Emprender, promovida y aceptada por la Universidad Catodlica de Pereira, donde se
desarrolla un plan de negocios bajo parametros establecidos en los moddulos: de
mercados, operacion, organizacion, finanzas, y plan operativo proporcionando las
herramientas necesarias para desarrollar un plan de negocios coherente y la

justificacion de todo el desarrollo del proyecto.

6.3 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es de tipo descriptivo cuantitativo — cualitativo, ya que se
requiere analizar necesidades y variables que al relacionarse muestran posibilidades
financieras para la implementacion del proyecto.

Segun Tamayo (2007), se basa en realidades de hecho y muestra una interpretacion
correcta de ellas, Este tipo de investigacién “comprende la descripcion, registro, analisis

e interpretacion de la naturaleza actual, y la composicidén o procesos de los fenémenos

La perspectiva de la presente investigacion es de caracter cualitativa/humanista, ya
gue se debe observar, preguntar y encuestar con el fin de analizar la informacion
obtenida, haciendo énfasis en el lenguaje y en los encuentros cara a cara con la

poblacion implicada.

La forma de la investigacion es aplicada, debido a la necesidad de utilizar bases
tedricas que se construyen a lo largo de la investigacion en un escenario real. De igual
forma, esta investigacion es de caracter cualitativo, ya que segun explica Tamayo
(2007), tiene un enfoque metodologico porque tiende a dar un orden explicativo y

tedrico.

El método que define a esta investigacion es el deductivo, teniendo como
herramienta los conceptos definidos a lo largo del marco tedrico y contextual, que
posteriormente se contrastaron con la realidad en la que se desenvuelve el sector

tendero en el municipio de Santa Rosa de Cabal.
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La dimension temporal es de tipo transversal, la investigacion pretende estudiar este
fenébmeno en un periodo de tiempo limitado, para de esta manera caracterizar el

servicio prestado al sector.

6.4 Universo y muestra

Al momento de realizar el trabajo de campo para poder conocer la viabilidad que
tendria la aplicacion contable en el municipio de Santa Rosa de Cabal, se determiné
realizar una encuesta y entrevista en las tiendas de barrio en los estratos tres, cuatro y

cinco.

Para determinar la poblacion del proyecto se enfocé en investigar el nUmero de tiendas
de barrio en Santa Rosa de Cabal, a través de la Camara de Comercio de este
municipio determinamos el numero de tiendas en todo el Municipio y por ultimo el

porcentaje de esta poblacion que pertenecen a estratos tres, cuatro y cinco.

Una vez identificada la poblacién (N) de 277 tiendas con cédigo de actividad G4711
o ClIU los pardmetros establecidos fueron: un nivel de confianza del 90%, un margen
de error del 5%. Lo que arroj6é el tamafio de la muestra (n) de 73 encuestas en esta

investigacion.

Formula:

N+ Za<p=q
T dZ+(N—=1)+ZaZ+p=g

En donde:

N = tamafio de la poblacién (277)

Za= nivel de confianza (1.645 al cuadrado, si la seguridad es del 90%)
p = probabilidad de éxito, o proporcidén esperada (0.9)

q = probabilidad de fracaso (0.1)
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d = precision o error de muestra esperado (5%)

6.5 Fuentes y técnicas de recoleccion de informacién

La recopilacion de datos se realiz6 con la construccion de un instrumento:
encuestas, entrevistas, grabaciones, fotografias y diapositivas, etc. que permitio
obtener, recopilar y analizar los datos confiables y de utilidad para la investigacion.
Ademas, se hizo uso de fuentes secundarias como bases de datos, libros, revistas
especializadas, trabajos de grado, internet, entre otros.

6.6 Instrumento
Encuesta ver anexé (1)
Entrevista ver anexo (2)

6.7 Etapas de investigacion

Primera etapa: conocimiento del universo
Segunda etapa: estudio técnico y financiero

Tercera etapa: conocimiento del mercado objetivo y viabilidad de la creacion de la
empresa TIENDAPP S.A.S

7. DOFA

Tabla 5. MATRIZ DOFA




56

AMENAZAS:

El poco tiempo de incursion en el
mercado.

Edad del tendero.

La cultura.

Poca accesibilidad a la tecnologia por
parte del tendero.

Incertidumbre de la economia.

Es un mercado muy desconfiado.

OPORTUNIDADES:

e ElI mercado es extenso, y en el
municipio de Santa Rosa de Cabal en
la actualidad no hay nadie que haya
incursionado o realizado publicidad en
este campo

e Las tiendas de este municipio en la
actualidad no utilizan un software para
sus actividades

e Es una nueva opcion para el sector.

FORTALEZAS:

Software innovador, en el sentido que
es una plataforma desarrollada a los
requerimientos del tendero tanto en su
su dialecto informal como en las
necesidades que suple.

Articulacion con la Camara de
Comercio de Santa Rosa de Cabal.

Facil acceso y uso.

DEBILIDADES:

e Ser una empresa nueva, la cual quiere
incursionar en el mercado vy
posicionarse sin respaldo conocido.

e Fuerte dependencia hacia los
desarrolladores o programadores, ya
gue los dos propietarios del negocio no
tienen conocimiento sobre
programacion de software.

e Poca experiencia.

Fuente: Elaboracion Propia (2016)

de
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8. MODULO DE MERCADO

8.1 Anélisis del sector

Es importante identificar que crear una empresa de software es una actividad que
requiere de una actualizacidbn permanente ya que el mundo de la informatica cambia
diariamente, también es importante resaltar que Colombia se ha destacado entre los
paises latinoamericanos por tener la tasa mas baja de pirateria y un crecimiento
importante en cuanto al tema de la produccion de software entre los afios 2000 y 2004
con un 48% (Estudio: “El mercado del software en Colombia, realizado por la Oficina

Econdmica y Comercial de la Embajada de Espana en Bogota”).

El sector Colombiano de Software para el afio 2005 estaba conformado por 561
empresas, el 97 % de ellas nacionales y el 3 % restante extranjeras (ESI, 2008). En

2008 se registraron 700 empresas de Software, con un nivel de ventas creciente.

En términos generales de acuerdo al grado de estandarizacion el Software se
clasifica en dos tipos: Software empaquetado y Software a la medida (FEDESOFT,
2008). En el tema de servicios se identifican consultoria en sistemas, integracion de
sistemas, desarrollo de software, outsourcing de sistema, servicio de procesamiento,
educacion y capacitacion, mantenimiento y soporte de equipo, mantenimiento y soporte
de software, consultoria e integracion de redes y administracion de redes (ESI, 2008;
ICEX, 2005). En la industria colombiana se han identificado segun la actividad a la que
se dedican 162 empresas de Instalacion y Comercializacion, 146 empresas de
Consultoria de TI, 133 empresas se dedican al desarrollo de software a la medida, 133
empresas a implementacion de software y 127 empresas se dedican a prestar servicios
de soporte (FEDESOFT, 2009). En la Figura se muestra la informacion en porcentajes,
los cuales no suman un 100 % dado que una misma empresa puede dedicarse a
varias actividades, por lo general combinando la prestacion de servicios con la venta de

software bien sea empaquetado o hecho a la medida (CCB, 2005).
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Gréfico 3. INDUSTRIA DE SOFTWARE EN COLOMBIA..

Instalacion y comercializacion | Bd4%
Consultoria | 76%
Desarrollo de Softeare a la medida | B9
rplermentacin de softe are | 65
Servicios de soporte | BE%
0% 20% 40% B0% B0% 100%

Fuente: Universidad Nacional (2008)

Del total de empresas el mayor porcentaje se dedica al desarrollo de aplicaciones de
tipo financiero (52 %), seguido de aplicaciones para la gestion de facturacion (50 %), y
aplicaciones ERP y control de inventarios (40,3 %) (ESI, 2008).

Grafico 4. INDUSTRIA DE SOFTWARE EN COLOMBIA. (ENFOQUE DEL SOFTWARE)
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Fuente: Universidad Nacional (2008)

La clasificacion del tipo de aplicaciones desarrolladas por las empresas de software
en Colombia, donde se puede observar que el menor porcentaje estd asignado al
desarrollo de software de cartera y servicios de Intranet. Las principales aplicaciones de
software comercial producido por las empresas colombianas son demandas por el

sector real y de servicios (PROEXPORT, 2009) que demandan soluciones para

e

automatizar los procesos financieros.
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Tabla 6. ACTIVIDADES ECONOMICAS DESARROLLADAS POR EL SECTOR

Clu
4651

4741

5820

6201

6202

6209

6311
6312
6399

Actividad econdmica

Comercio al por menor de computadores, equipo periférico y programas de
informatica.

Comercio al por menor de computadores, equipos periféricos, programas de
informatica y equipos de telecomunicaciones en establecimientos.

Edicion de programas de informatica (software). la edicion de programas
informaticos comerciales: Sistemas operativos, aplicaciones comerciales y otras
aplicaciones y juegos informaticos para todas las plataformas.

Actividades de desarrollo de sistemas informaticos (planificacion, analisis, disefio,
programacion, pruebas).

Actividades de consultoria informatica y actividades de administracion de
instalaciones informaticas.

Otras actividades de tecnologias de informacion y actividades de servicios
informaticos. Otras actividades relacionadas con tecnologias de la informacion y
|as actividades relacionadas con informaética no clasificadas en otras partes, tales
como: La recuperacion de la informacion de los ordenadores en casos de desastre
informatico, los servicios de instalacion (configuracion) de los computadores
personales y los servicios de instalacion de software o programas informaticos.
Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades relacionadas.
Portales web.

Otras actividades de servicio de informacion n.c.p. Otras actividades de servicio
de informacion no clasificadas en otra parte, tales como: servicios de informacion
telefonica y servicios de busqueda de informacion a cambio de una retribucion o
por contrata.

Fuente: Fedesoft (2015)
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Tiendapp S.A.S tendra su aplicaciéon en un portal web similar al correo electrénico o

redes sociales.

Segun Fedesoft (2015) la industria del software y servicios asociados con Tl de

Colombia realizado por MinTIC, que registro en el 2014 habian 4016 empresas activas

e
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de las cuales el 80% se encuentran en la region centro, el 4 en la region norte, 6 % en
la region occidente, 4 en la regién oriente y el 6% distribuidas en el resto del pais.

Gréfico 5. DISTRIBUCION DE LAS EMPRESAS DEL SECTOR TELEINFORMATICA, SOFTWARE Y TI

| Regitn Occidorma
I Regitn Onante

Fuente: Fedesoft (2015)

Para el 2015 esta cantidad de empresas se redujo significativamente, ya que en el
censo realizado para el MinTic, el sector de software y tecnologias relacionadas cuenta
con 3.718 empresas a nivel nacional. El 69 % se encuentra ubicadas en la region centro
oriente, en el segundo lugar se encuentra la region caribe con el 19 % de empresas y
en tercer lugar los llanos orientales con el 6% de las empresas es decir, 239.

Tabla 7. NUMERO DE EMPRESAS POR REGIONES

AL
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REGION TOTAL %
Region Centro - Oriente 2948 69%
Region Caribe 704 19%
Region Llanos 239 6%
Region Pacifica 158 4%
Region Centro - Sur 47 1%
Region Ge Cafetero y Antioquia 22 1%

TOTAL 3718

Fuente: Fedesoft (2015)

Se puede observar que para la regién en la cual nos encontramos ubicados tiene
una participacion casi nula con tan solo un 1 % equivalente a 22 empresas. El 53 % de
las empresas del sector venden anualmente menos de 294 millones, solo el 4% de las

encuentran activan tienen ventas superiores a los 17.000 millones de pesos anuales.

Gréfico 6. TAMARNO DE LAS EMPRESAS POR VALORES DE VENTAS

Tl@@
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Mas de 17.000 millones . 4%,

Entre 3.000 milones un peso a 17.000 o
millones - 3%

Entre 284 millones y 3.000 millones _ 25%

La empresa se constituyd en el 2014 _ 13%

Fuente: Fedesoft (2015)

Como se puede observar en la tabla 8, el Eje cafetero y Antioquia a pesar de tener
tan solo un 1% de participacion en el total de empresas de software aportan un 20,8%
de las ventas al total nacional siendo la segunda region que mas aporta después de
centro-oriente. La tercera region con un aporte significativo es Pacifico con el 12.8% de

las ventas.

Tabla 8. VENTAS DE SOFTWARE POR REGION

Caribe S  217,187,184,000.00

Eje Cafetero y Antioguia S 1,298,465, 101, 000 20.8%

Pacifico S 799,989, 753,000 12.8%

Llanos s 7,114,424,000 0.1%

Centro - Oriente S 3,905,454,512,000 62.6%

Centro - Sur s 13,447,207,000 0.2%
| s 6,241,658,181,000 100.0%

Fuente: Fedesoft (2015)

8.2 Brief “Tiendapp”

Nombre
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“TIENDAPP SAS”
Informacioén del servicio:
Servicio especifico:

“Tiendapp”, es una aplicacion contable para microempresass, especialmente para el
sector tiendas de barrio, esta aplicacién ofrece todo lo relacionado con el manejo de
inventarios y algunos indicadores financieros (balance general, estado de resultados,
punto de equilibrio, etc.). Tiendapp es una plataforma que necesita de internet para su
funcionamiento y que se encuentra en la nube utilizando cualquier navegador para abrir
el aplicativo, es decir, Internet Exploret, Google Chrome u otro navegador, el cual se
podra abrir en cualquier parte del mundo desde un smartphone hasta una table o

computador.
Necesidades que satisface:

La necesidad que satisface la aplicacion contable es que los tenderos podran hacer
un buen uso de sus recursos, conocer de una manera mas exacta la rentabilidad que su

negocio esta generando y tomar mejores decisiones a la hora de ahorrar o reinvertir.
Beneficios exclusivos que brinda al cliente:

El beneficios exclusivo de “Tiendapp” es especialmente el facil manejo de sus

recursos mediante la aplicacién, para la toma decisiones (utilidad, ahorro, etc.).
Beneficios secundarios:

Mediante la informacion brindada por la aplicacion “Tiendapp” esta ofrece gratis el

aval mediante el contador para pasar sus libros contables en regla como lo exige la ley.
Sus “productos alternativos” en el mercado:

Los productos sustitutos que pueden reemplazar a “Tiendapp” son: Maestria
contable, Pos Colombia, entre otros, pero el factor diferenciador es que “Tiendapp” es
de la region, que cuenta con asesores, en cambio los otros son software que se

encuentran por internet.
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Percepcion del nombre y de la imagen:

El nombre es muy sencillo de percibir dado a que el nombre se deriva de tienda y
aplicacion, y dentro de su imagen ahi una casa la cual representa las tiendas de barrios

gue estan ubicadas en casas.

La competencia:

POS Colombia, Servitienda, Proyecto5, Nubox y Maestria contable.
Publico objetivo:

Propietarios y administradores de las tiendas de barrio de los estratos tres, cuatro y
cinco del municipio de Santa Rosa de Cabal.

8.3 Analisis de competencia

La informatica, por su rapidez de crecimiento y expansion, ha venido transformando
rapidamente las sociedades actuales; sin embargo el publico en general solo las
conoce superficialmente y no identifica la cantidad de posibles soluciones que puede
llegar a ofrecer identificando las ganancias significativas que ofrece para una empresa y

para una sociedad en general.

Es asi como TIENDAPP S.A.S analiza la tendencia del mercado actual e identifica
cada uno de los posibles aspectos que permitiria lograr una posicion dentro del mismo,

ofreciendo una variedad de soluciones que la competencia no ha definido o identificado




Tabla 9. COMPETENCIA

65

MAassT=RIA
COMTABL. G

SOLUCIONES CONTABLES,
FINANCIERAS Y TECNOLOGICAS

e Disefio, desarrollo e implementacion de
software a la medida.

e 25 afios de incursion en el mercado.

e Firma con expertos.

POS

COLOMBIA

e Mayor cobertura en funciones .
* mas experiencia.
e Diferente modalidad (local o en la nube)

servitienda

Lo evolucién de su negocio

e Integracion con el MinTiC.

* mas experiencia .

¢ Plataforma fuertemente estructurada.
* Proyecto 5 fue con capital del MinTic.

e Tiendapp es una plataforma de facil uso.

® Precio del sofware.

e Estrategias mas directas al cliente por cuestiones
de ubicacion.

* Mayores aliazas con organismos de apoyo.

e Nomenclatura o vocabulario ajustado al tendero.

e Soporte en linea y presencial.

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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8.4 Andlisis del mercado

El instrumento utilizado para recopilar la informacion fue la encuesta (ver anexo 1) y
entrevista (ver anexo 2), la cual fue realizada a los propietarios o administradores de las
tiendas de los estratos tres, cuatro y cinco. A través de esta se encontrd informacion
tipo cualitativa - cuantitativa y se pretende conocer la viabilidad y aceptacion que
tendria el uso de la aplicacion contable como una herramienta adicional para
administrar las tiendas de barrio en este municipio. Por medio de la recoleccion y cruce
de la informacion se destacan variables relevantes tanto para la investigacion como la

posterior ejecucion del proyecto.

8.4.1 Encuesta

La encuesta tuvo un total de doce preguntas, las cuales fueron fundamentales para
conocer ideas, herramientas que utilizan para administrar, aceptacion del producto,
caracteristicas importantes para el cliente y precios. Después de un analisis previo de la
poblaciéon se procede a calcular la muestra, para un total de 73 encuestas. A
continuacion se mostraran los resultados y analisis que se encontraron a partir de la

investigacion de mercados realizada.

1. ¢Dentro del siguiente rango de edad en cual se encuentra?

W 20-30 afios
W 31-40 afios
41-50 afos
B 50 afios en adelante

41%

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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Después de observar las encuestas realizadas a las 73 personas, el 41% de ellos
pertenecen al rango entre 41 y 50 afos, siendo este el mayor porcentaje, seguido del
29% en el rango de 50 afios en adelante. El 26% de la poblacion encuestada se
encuentra en el rango de edad de 31 y 40 afios y el 4% de la poblacion restante son de
20 y 30 afios para asi formar el 100% de la poblacion encuestada equivalente a 73

encuestados.

2. ¢En qué estrato se encuentra ubicado su negocio?

Estratos

100%

90% 86%

80% -

70% -

60% -

50% -
M Estratos

40% -

30% -

20% -
11%

10% -
3%

0% -
Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Del 100% de los encuestados la gran mayoria se encuentran ubicados en el estrato
3 con un 86% y tan solo un 11% y 3% de la poblacion restante se encuentra en los

estratos 4 y 5 respectivamente

| e
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3. ¢Tiene una persona encargada de la administracion de su negocio?

54%
52%
50%
48%
46%
44%
42%

Posee una Persona que administre su

negocio
53%

Si

M Pose una Persona que
administre su negocio

Fuente: Elaboracién propia (2016)

A través de la pregunta n° 3 se queria conocer que cantidad tienen un administrador

0 persona encargada del negocio ya que muchas veces es el mismo propietario el que

administra su negocio, como se observa en la grafica anterior ya que un 53% de la

poblacion encuestada no posee un administrados o encargado del negocio y el otro

47% de la poblacion si pose un encargado.

4. ¢En cual de los siguientes niveles de escolaridad, se encuentra el encargado de la

administracion de su negocio?

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Nivel educativo

59%

16%

—

17%

Primaria

Bachillerato Tecnico  Profesional

Ninguno

m Nivel educativo

Fuente: Elaboracion propia (2016)

A
) Q
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El nivel educativo del nicho de mercado es muy importante para Tiendapp ya que

este nos indica el nivel de dificultad que puede tener la aplicacion. La encuesta nos

refleja que del total de la poblacién encuestada el 59% tiene un nivel educativo de

bachillerato el 23% se encuentra en primaria el 16% técnico y tan solo un 1% no tiene

ningun nivel educativo.

5. ¢Cuenta con el apoyo de un contador para certificar sus libros contables?

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Cuenta con apoyo de un contador

99%

1%

Si

M Cuenta con apoyo de un
contador

No

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Esta pregunta es vital para el andlisis de la viabilidad de la aplicacion ya que un

factor diferenciador o plus que tiene esta compaifiia es que dispone de un contador para

que avale los libros o informacién contable de los clientes o usuarios de Tiendapp y

como nos refleja el 99% no cuenta con el apoyo de un contador tan solo un 1% cuenta

con el apoyo de un contador.

da
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6. ¢Cual(es) de los siguientes apoyos utiliza para administrar su negocio?

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Modo de administrar el negocio

85%

B Modo de administrar el negocio

12%

0%

Computador

Tablet

Software Ninguno
Contable

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Del 100% de encuestados se puede observar que ninguno cuenta con un software

contable para administrar el negocio y un 85% no utiliza ninguna herramienta para

administrar el negocio todas sus decisiones se basan por instintos o pensamientos y no

de una manera razonable basandose en alguna informacién contable, administrativa o

financiera, un 12% tiene computador para administrar el negocio y tan solo un 3%

cuenta con software contable.

7. ¢Con cudl(es) de las siguientes ayudas cuenta el negocio, para llevar su
contabilidad?
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Herramientas tecnologias para administrar el
negocio
0,
90% 79%
80%
70%
60%
50%
40% W Herramientas tecnologias para
30% administrar el negocio
20% 12% 14%
0% T T T — T T 1
Manejo Cuadernos Software Ninguno Otros
Excel Contables contable

Fuente: Elaboracidon propia (2016)

La mayoria de las tiendas encuestadas en el municipio de Santa Rosa de Cabal
utiliza los cuadernos contables como herramienta para administrar el negocio, un 12%
utiliza Excel un 14% no utiliza ninguna herramienta y solo un 3% utiliza software

contable.

8. ¢Le interesa disponer de una herramienta que brinde apoyo adicional, para la

administracion de su negocio?

Interes sobre una herramientra tecnologica
para administrar el negocio

100%
84%
80% -
60% - .
H Interes sobre una herramientra
40% - tecnollogica para administrar el
negocio
20% 16% i
-

S| No

| e
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Fuente: Elaboracion propia (2016)

Esta es una pregunta filtro para la continuacion de la encuesta ya que el 16% que
respondié que no por cuestiones obvias no respondia las preguntas faltantes a lo
contrario del 84% de tenderos que muestran interés sobre la herramienta contable

Tiendapp.
9. ¢Qué funciones le gustaria encontrar dentro de la herramienta contable?

En general las herramientas contables que les gustaria encontrar a los propietarios
son mayor informacién y control de los inventarios, una herramienta para controlar los
fiados, y poder observar de una manera mas exacta las ganancias y pérdidas de su

negocio.

10. ¢ Estaria dispuesto a capacitarse para el manejo de una herramienta contable?

Disposicion para capacitarse
90% 84%
80% -
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

M Disposicidn para capacitarse

16%

- .

Si No

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Del 100% de los propietarios encuestados, el 84% estan dispuestos a capacitarse
en el manejo de una herramienta contable siendo esta respuesta muy positiva para la
viabilidad del proyecto ya que esta disposicidbn abre campo a la organizacién para

implementar la aplicacion en este nicho por otra parte, tan solo un 16 % no estaria con

la disposicion para capacitarse. A
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11.Dentro del siguiente rango de precios ¢cuanto estaria dispuesto a invertir en una

herramienta de apoyo, con el fin de administrar su negocio de manera mas

eficiente?
disposicion para invertir

80%
70‘V0 67%

(o]
60% -
50% -
40% -
30% - B disposicion para invertir
20% - 12%
10% - 4%

0% -
$200.000 a $300.000 $300.000a $ $400.000 a $ 500.000
400.000

Fuente: Elaboracién propia (2016)

El 67% de los propietarios encuestados estarian dispuestos a invertir de $200.000 a
$300.000, el 12% invertirian de $300.000 a $400.000 y el 4% de $400.000 a $500.000

12.Dentro del siguiente rango de precios ¢cuanto estaria dispuesto a pagar por el
soporte técnico de la herramienta contable, las capacitaciones y la certificacion

contable de sus libros?

Valor dispuesto a pagar por el
soporte

80%

70%
60%
40% .
B Valor dispuesto a pagar
20% 14% por el soporte
0%
0% 1 ;

$30.000a $ $50.000a $ $70.000 en
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Fuente: Elaboracion propia (2016)

Del 100% de los propietarios o administradores encuestados, el 70% estaria
dispuesto a pagar por el soporte de $30.000 a $50.000 y el 14% pagaria $50.000 a
$70.000 y ninguno estaria dispuesto a pagar $70.000 o0 mas.

8.4.2 Entrevista

1. ¢Hace cuanto empez6 la tienda?

Del 100% de las entrevistas realizadas, se pudo observar que el 80% de las tiendas
empezaron actividades desde hace 10 afios atrés, y solo el otro 20% tiene menos de 5

afos.

2. ¢Con qué empez0 la tienda?

La mayoria de tiendas del sector comenzaron con una sola estanteria y a medida que
fue creciendo la clientela, empezaron a invertir en mas estanterias, y lo que conllevo a
tener muchos mas productos, la mayoria tuvo este cambio al cabo de 2 afios de haber
iniciado sus actividades, pero esto no quiere decir que aun no lo sigan haciendo, por lo
contrario casi que a diario llegan a las tiendas nuevos productos, para satisfacer mas

necesidades, y por ende estan en constante crecimiento.

3. ¢Con qué cuenta latienda? ( Neveras, congeladores, estanterias)

Las tiendas del sector cuentan con los activos fijos caracteristicos de esta clase de
negocio, es decir, congeladores, neveras, estanterias que muchas son propiciadas por
los proveedores en modo de publicidad, donde solo se pueden tener productos de dicha
marca, y en el 30% de los negocios, han adecuado diferentes estanterias o sitios, para

las frutas y verduras (revuelteria) dentro de la tienda.
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4. ¢Qué diferencias tiene la tienda de ahora, a la del momento de su creacion?

La diferencia mas clara que se evidencio en las tiendas de ahora para con las de antes,
es que ahora las tiendas se han vuelto mas toderas, es decir, no solo son tiendas, si ho
que ya son revuelterias, cacharreria y en pequefio porcentaje son hasta estanquillos en

un solo negocio.

5. ¢Como distribuye los ingresos de la tienda?
En la mayoria de tiendas los ingresos en un pequefio porcentaje son ahorrados, mas
precisamente el 10% de los ingresos se ahorran, con el resto se vuelve a surtir, debido
a que a diario hay que hacerlo.

6. ¢ Tiene diferenciados los gastos ? ( Casa, negocio, sueldo )
En la totalidad se tienen diferenciados los gastos, en cuanto a lo que se trata de gastos
de la casa, del negocio y el sueldo, pero estos gastos al sacarlos, no saben los
tenderos si es de la forma correcta solo los sacan por sacarlos.

6.1 ¢ Cuales gastos le carga a la tienda?

El gasto més representativo y al que todos los tenderos apuntan es a el servicio de

energia.

7. ¢Tiene un salario fijo y cada cuanto lo paga?

la mayoria de tenderos saca un sueldo cada 15 dias teniendo al mes un salario fijo,
pero no utilizan una herramienta como para saber si lo estan sacando de una manera
correcta, es ahi donde proviene uno de los problemas mas comunes del negocio, ya

que solo se saca el dinero sin ver en realidad si se puede o no.
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8. ¢Conoce la utilidad que produce su negocio?

En su totalidad las tiendas no conocen la utilidad exacta, ya que como antes fue
mencionado, se saca dinero para la necesidad que se tenga, como también cuando se

saca el sueldo o para pagar proveedores.

8.1¢Cada cuanto calcula la utilidad y de qué forma?
Lo Unico que saben los tenderos es que por cada producto se le calcula el 16% para

asignar el precio de venta y generar la utilidad, pero no tienen un control como tal para

saber la utilidad exacta, ya que es un poco dificil segun los entrevistados.

9. ¢Cbmo maneja inventarios de sus productos?

No se utilizan inventarios, solo se compra y cuando se ve que el producto se esta

acabando, se vuelve a pedir y de esta manera es que se realiza el abastecimiento.

9.1 ¢;Como hace control de existencias?

El control de existencias es basicamente, ver qué cantidad se tiene, si se esta agotando

o0 todavia hay disponible.

9.2, Como maneja o realiza los pedidos?

Los pedidos se realizan a diario, debido a que todos los dias los visitan los

proveedores.
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9.3¢Como maneja los productos vencidos?

Se devuelven al proveedor, el cual procede a hacer el cambio correspondiente del

producto.

10.¢,Como administra la cartera del negocio (fiados)?
Las tiendas utilizan unas tarjeta que son archivados en un folders en orden alfabético,
segun el nombre del cliente, donde se apuntan los fiados, aparte el cliente también
tiene una misma tarjeta para que cada que vaya a hacer el fiado la lleve y se le apunta
en la de ellos y en la que se queda en la tienda, para de esta manera comparar y evitar

problemas.

11.¢En el momento tiene préstamos o ha incurrido en alguno?
Nota: en caso tal de tener compromisos financieros (bancos, gota —gota u otro),

¢conoce los intereses que esta pagando?

El 100% de tiendas entrevistadas tienen y han incurrido en préstamos, y siempre han

conocido el interés que pagan.

8.5 Estrategias de mercadeo

Creacién de la propuesta de valor para los clientes y obtener a cambio la confianza

necesaria, para de esta manera establecer relaciones comerciales con ellos.

GRAFICO 7. DISENO PROPUESTA VALOR PARA EL CLIENTE

Disefiar una Elaborar un
Entender el .
estrategia de programa de
mercado, y las » eting orientad » .
necesidades y los mzir eting (?:j'eg 2y marketing que
deseos de los a las necesidades y genere o
clientes los deseos de los |
clientes L Va o
al servicio

Fuente: Kotler & Aemstrong, 2007

Tabla 10. PASOS DE LA SEGMENTACION, DETERMINACION Y POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

6. Desarrollar mezcla de marketing para cada segmento meta Posicionamiento en el
‘ mercado
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5. Crear un posicionamiento para segmento meta

4. Seleccionar segmentos meta Determinacion de

mercados meta
3. Idear como medir el atractivo de un mercado

Fuente: Arroyave, 2013

La aplicacion contable “Tiendapp” tiene como mercado objetivo las microempresas
las cuales son empresas que no constan con mas de 10 colaboradores y que su forma
de actuar se basa en parametros instintivos y no razonables, es decir, de una forma
empirica, es por esta razdn que la aplicacion esta dirigida hacia este sector, en
especial las tiendas de barrio del Municipio de Santa Rosa de Cabal ya que en estas,

es donde se ven mas manejos empiricos sobre sus finanzas.

El interés surgi6é por lo amplio que puede llegar a ser dicho mercado y también por la
necesidad que se evidencié por una experiencia familiar de dos de los creadores de la
aplicacion, en cuanto a-la falta de conocimiento para manejar dicha microempresa, ya
que todo lo administrativo (financiero y contable) se maneja de una manera muy
empirica. Al ver esta necesidad se pensoé en la propuesta valor para suplirla, y también

viéndolo como una posibilidad de desarrollo y de proyeccion para un mejor futuro.

8.5.1 Logotipo y marca

TECNOLOGA AL SERVICIO /" ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO DE SU NEGOCID
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8.5.2 Estrategias de distribucién

Los canales de distribucion de la aplicacion “Tiendapp” estan basados
especialmente en la manera que nosotros llegamos a nuestros usuarios, que es por
medio de un vendedor el cual va a estar visitando las tiendas del Municipio de Santa
Rosa de Cabal. Este vendedor es un visitador tienda a tienda el cual debe tener un
promedio de 7 visitas diarias a diferentes tiendas del Municipio de Santa Rosa de
Cabal, donde el disefio de territorio de ventas va hacer geograficamente, es decir, se va
a los barrios y este vendedor va cubriendo sector por sector, para asi cumplir con la
cantidad diaria de tiendas a visitar.

El mercado es sumamenteamplio, ya que en Colombia existen aproximadamente
79.346 tiendas barrio segun el censo comercial Infocomercio 2014 citado en una noticia
del espectador. (El Espectador, 2014)

Por lo tanto, la gran cantidad de tiendas de barrio en Colombia se constituye en una
oportunidad para el presente proyecto, toda vez que al atender el mercado en el
municipio de Santa Rosa de Cabal, se podrd mejorar la aplicacion y extender el

mercado a otros municipios y regiones.

Con relacién al numero exacto de tiendas de barrio en el municipio de Santa Rosa de
Cabal no es facil obtener una cantidad exacta debido a que muchas de las tiendas de
barrio trabajan sin registro en la Camara de Comercio, sin embargo se sabe la cifra
exacta de las tiendas que se encuentran registradas en Camara de Comercio del
Municipio de Santa Rosa de Cabal, las cuales son 277 tiendas de barrio, cifra que

otorgd la Camara de Comercio de Santa Rosa de Cabal.

La participacion que “TIENDAPP” desea obtener en el mercado es de 17% a 20%,
en la regiébn ya que es un mercado extenso y hasta la fecha hay pocas entidades
ejerciendo dicha competencia en la region, el precio de venta que se encontrara en el
mercado por los servicios ofrecidos por la aplicacion contable “TIENDAPP” sera
inicialmente de $ 300.000 y una cuota mensual para cubrir las asesorias,

actualizaciones y el aval del contador por una suma de $30.000
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Para lograr con éxito esta participaciéon en el mercado se deben tener en cuenta

algunas estrategias como lo son estrategias de promocion, comunicacion y servicios.

8.5.3 Estrategias de Promocion

e Posicionar la Empresa participando en eventos de desarrollo de software como

ruedas de negocios, ferias de empresas, entre otros.

e Referidos, es decir, un cliente que adquiera el software nos da un posible cliente
y este adquiere la licencia, ese cliente que nos dio ese contacto para el afo

siguiente de la licencia tendra un descuento en el valor del software.

e Establecer alianzas estratégicas con clientes reconocidos por aplicaciones

importantes y estables que manejan altos niveles de informacion.

e Mercadeo directo, contactar y visitar a los clientes para promocionar y posicionar

el nombre de la empresa
o Aprovechar el evento realizado por la Camara de Comercio “el dia del tendero”

para promocionar “Tiendapp” y realizar una base de datos de nuestros clientes

para tener mayor aprovechamiento y abarcar asi con mas éxito este mercado.

8.5.4 Estrategias de Comunicacion

o Publicidad en redes sociales, paginas web,, volantes

« Mercadeo directo: Contacto con las personas claves en tecnologia de la

informacion, Mercadeo, Finanzas.

« Portafolio y Dinero: Publicidad en el portal electrénico de este medio de negocios
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« Catalogo de Software: Inscribirse anualmente en este medio de informacion.

o Contacto directo con los clientes, charlas, exposiciones, demostraciones y

pruebas de concepto

8.5.5 Estrategias de Servicio

Para brindar garantia y un optimo servicio a los clientes potenciales tendremos los

siguientes elementos:

« Servicio plus con el contador el cual le certifica su informacion contable sin

ningun costo adicional al adquirido por la compra del software.

o Contar con estandares de calidad, basados en los principios 0 normas que
estipulan las NIIF y la ley 1314 de 2009 y cumplimiento ofreciendo las
mejores tecnologias, el trabajo eficiente del equipo de desarrollo con cada
uno de los clientes mejorando desempefio, aumentando el mercado potencial

y la opcién de recompra en los clientes.

e Definir un esquema de cultura empresarial transmitiendo conocimiento y

seguridad al cliente en las soluciones de software planteadas.
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8.6 Canvas

o Facl accesoy

»Contador, Disefio e la plataformacel  [operacionalidad.
software parala solucion contable *Monitoreo{soporte] constantemente
(e as Tiendzs, con nuestros lientes,

Camara de comercio Santa Rosa » Comunicacion

de Cabal, * Capacitacion paralos usuarios  |constantemente através del- |» CRM de satisfaccion.

Duefios y Adrministradores de
Micro empresas tiendas de
oSt i, barrio) interesadas en

+ Camara de comercio de [as Software disefiadoa la aminstrsuegocomss

s ORI v |

stenta menos empiricallevando sy

Que adquieran Tiendapp. software,
* Capacitacion y asesoriaal cliente.

*Pagina web ey
. contabilidad més eficaz.
* Colaboradores capacitados para
darla capacitacion alos lentes. Redes socales
Fenalco. s(ontador que avalarda
oSenidory Plateformaweb,  [informacion contable T2 {oandedor
tienda.
Referidos

oMinimos costos variables idad opertiv

_— , ' i
Noincurioramos encostos de nventaris Ingresos dobles por Ventas del software y Soporte de los vendids.

»Cosos mensiles oderados latvamente medio-is + Utlidad y recuperaciodn de la inversion despues del primer afo,

Fuente: Elaboracién propia (2016

h
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9. MODULO OPERATIVO

9.1 Concepto y caracteristicas del sistema técnico contable

Tabla 11. CARACTERIZACION DE LA APLICACION

Concepto Conjunto de procesos, métodos y tecnologias e instrumentos

qgue permiten llevar la contabilidad de una empresa

Objetivo Eficiencia técnico-econdmica (relaciones entradas/salidas).

Aspecto dominante Tecnologia y operaciones de transformacion de valor (en

términos reales y monetarios).

Enfoque de anélisis cualitativo-Cuantitativo
Estudios de tiempos y movimientos.
Técnicas aplicadas Disefio y programacion de tareas.

Modelos econémicos y métodos cuantitativos.

Papel de los datos y | Datos cuantitativos (de caracter técnico-econémico vy

juicios de valor financieros).
Programas de | Programa econdémico-normativo.
investigacion Programa decisional.

Programa sistémico.

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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9.2 Descripcion del servicio o diagrama de flujo

Operacion Manual

Proceso

Conector

Multidocumentos; base de datos

Espera

\ 4

Decision

Inicio o Fin actividad

Fuente: Elaboracién propia(2016)
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Una vez el cliente se capacite y adquiera la licencia, entra en un proceso que dentro

de la organizacion se llama crm-satisfaccion en el cual se realiza seguimiento al cliente

mensual se evalla la calidad del servicio ofrecido y se cuestiona si tienen sugerencia

para posibles actualizaciones, el cual sera desarrollado por la organizacion y se

encuentra en los gastos de administrativos con un valor de $100.000 mensual. De igual

forma el servicio ofrecido tiene el soporte en linea.

Tabla 12. CAPACIDAD REAL DEL VENDEDOR

capacidad de disefio

240 horas al mes

8 horas diarias

24 dias ( visitando y demostrando
aplicacion)

192 visitas (visitando 8 tiendas diarias )

capacidad efectiva con la holgura

(transporte, demoras clientes, almuerzo)

180 horas laboradas realmente

6,5 horas diarias laboradas realmente

24 dias visitando tiendas(6 a 7 visitas
diarias)

168 visitas(visitando 7 tiendas diarias)

Fuente: Elaboracion propia (2016)

8 horas diarias

1,5 horas de holgura

5holgura

192 visitas al mes por el vendedor

100%

18,8%

La tabla anterior representa la capacidad real que tendra el vendedor en cuestiones

de visitas y demostraciones que podra realizar diarias y mensuales. Esta holgura esta

calculada pensando en los tiempos de desplazamiento del vendedor, los tiempos de

espera que deba hacer por cuestiones del tendero, entre otras variables.

5 el tiempo que esta puede atrasarse sin afectar el plazo total del proyecto o actividad.
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9.3 Gestionar componentes para el servicio

Gréfico 7. COMPONENTES PARA REALIZAR DEMOSTRACION DEL SERVICIO

TIENDAPP APLICACION
(24)PE

A

MODEM INALANBRICO
(1)
B

COMPUTADOR (1)
C

Fuente: Elaboracidn propia (2016)

Estos son los instrumentos que el vendedor necesita para realizar la demostracion y
posible venta de la aplicacion el modem por si en la tienda no hay internet y su

computador para que entre a la plataforma con una licencia prueba.

Gréfico 8. TIEMPO GENERACION DE ORDENES O EJECUTAR EL SERVICIO.

o6 W
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1 DIA
Fuente: Elaboracion propia (2016)

Una vez el cliente decida adquirir la aplicacién y haya realizado los tramites
pertinentes para la adquisicion de la licencia como la consignacion el tiempo en que

tarda en crearse la licencia y poner en marcha el servicio es de tan solo un (1) dia.

9.4 Infraestructura

Gréfico 9. ESTRUCTURA OFICINA TIENDA

Fuente: Elaboracién propia (2016)
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Fuente: Elaboracién propia (2016)

Las instalaciones u oficina de Tiendapp tendra una sala de juntas una sala de

esperas la oficina del gerente, la oficina del director comercial.

Te Ve
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10.MODULO ORGANIZACIONAL

La organizacion nace a partir de una experiencia familiar de los creadores de
“Tiendapp”, al ver una gran necesidad que se desperté en el negocio familiar, dado el
manejo empirico que se daba a los recursos econdmicos del negocio, como los
ingresos y egresos del efectivo. Ademéas como lo indican (Arnedo, Marquez, Martinez,
Mercado & Valiente, 2012) los tenderos desconocen la magnitud de pérdida o ganancia

gue deja su negocio a través del manejo y comercializacion de sus productos.

Por las razones mencionadas anteriormente , se crea la idea de negocio, aparte de la
investigacion e informacion recolectada y entregada por el estudio de mercado y la
Cémara de Comercio de Santa Rosa de Cabal y los cursos realizados con esta
Céamara, el SENA y la gobernacion de Risaralda “Tiendapp”.

10.1 Misidn

Brindar soluciones eficaces a nuestros clientes con herramientas que permitan
optimizar sus procesos de contabilidad por medio de soluciones de software y

capacitacion, que facilite la toma de decisiones dentro de su negocio.

10.2 Vision

Consolidarse para el afio 2020 como una empresa que satisface las necesidades de
los clientes, desarrollando soluciones adecuadas con innovacién, utilizando

metodologias apropiadas y herramientas de uUltima generacion.

10.3 Valores corporativos

e Cumplimiento: Esta es nuestra bandera. Ya que nuestro mayor interés es el de
siempre responder a cabalidad con cada una de las misiones y trabajos que
desarrollamos. Sabemos que quienes cuentan con nuestro servicio, estan
esperando lo mejor de nosotros, y es lo que siempre estamos dispuestos a

entregarles.
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Calidad: La calidad de nuestro servicio nos permite satisfacer las expectativas
de nuestros clientes en el mercado. Los estandares de alta calidad derivados de
la fuerte orientaciébn al cliente es uno de nuestros principales objetivos
corporativos. Todas las actividades dentro de nuestra compafia estan orientadas
hacia nuestros clientes, que en Uultima instancia determinan el éxito y la
competitividad de nuestra empresa. La calidad de nuestro servicio esta

mejorando continuamente.

Innovacion: Estamos en la busqueda constante de innovar en nuestro servicio

con el fin de obtener un mejoramiento continuo.

Honestidad: Ser honesto es de la manera con la que actuamos que es
anteponiendo siempre la verdad, con transparencia y rectitud en todas las
situaciones que nos encontremos. Es ser honrado con nuestro trabajo, con lo
que decimos y con lo que hacemos en cualquier actividad realizada por la
organizacién. Frente a mis comparfieros, clientes o usuarios es transmitir

confianza, lo cual incentiva el trabajo en equipo y resultados de gran valor.

Responsabilidad: Cumplimos eficientemente con los compromisos adquiridos
tanto interno como externo por la organizacion y asumimos positivamente las

consecuencias de nuestros actos.

Trabajo en equipo: Es unir esfuerzos y compartir un propésito comun conocido
por todos, para entregar resultados de valor para nuestra organizacion, clientes y
usuarios. Es trabajar con entusiasmo, manteniendo una comunicacion efectiva,
aportando diferentes puntos de vista, que permita engrandecer las ideas y
aportes de todos.

Compromiso: Es hacer las actividades con la mejor actitud y en forma segura,

poniendo al maximo nuestra capacidad para entregar resultados de valor a
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nuestros clientes y sociedad. Es fomentar o actualizar el conocimiento de

nuestros colaboradores para alcanzar servicios que deriven mayor satisfaccion.

10.4 Organigrama

Grafico 10. ORGANIGRAMA TIENDAPP

GERENTE GENERAL

CONTADOR

PROGRAMADOR DIRECTOR COMERCIAL

VENDEDOR

Fuente: Elaboracion Propia (2016)




Tabla 13. DISTRIBUCION SALARIAL

Remuneracion

Mensual incluida las

Cargo ) Tipo de contrato Tiempo laboral
prestaciones
sociales
Lunes a viernes de 8 -
Gerente $ 1.924.173 Fijo a 1 afo 12pm / 2-6pm, Sabado
de 8am a 12pm
_ Lunes a viernes de 8 -
Director $ 1.618.007 . _ )
. Fijoa 1 afio 12pm / 2-6pm, Sabado
Comercial
de 8am a 12pm
Lunes a viernes de 8 -
$ 1.158.707 3 N )
Programador Fijoa 1 afo 12pm / 2-6pm, Sabado
de 8am a 12pm
$ 1.500.000 Prestacion de | Dependiendo los
Contador o o
Servicios requerimientos
Lunes a viernes de 8 -
$ 1.143.523 3 N )
Vendedor Fijoa 1 afio 12pm / 2-6pm, Sabado

de 8am a 12pm

Fuente: Elaboracion propia (2016)

10.5

Descripcion de los cargos

92
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La conformacion del equipo de trabajo para fundamentar el plan de negocio es de
suma importancia, es bien sabido que las organizaciones y la administracion de
empresas para el funcionamiento optimo de la organizacién es necesario vincular y/o

formar alianzas estratégicas con otras areas del conocimiento.

Por lo anterior, cabe destacar que el grupo creador de “Tiendapp” estan
conformados por miembros heterogéneos donde cada integrante tiene una
caracteristica que lo hace fuerte para la venta y comercializacion del producto en
mencion. Algunos se distinguen por su capacidad en el area de ventas, mercadeo y
publicidad, otro en manejo de sistemas y en procesos de contabilidad; lo que permite
gue seamos un grupo interdisciplinario con altas competencias para el ofrecimiento y
venta del producto con sus beneficios anexos (capacitacion, instalaciébn, mantenimiento
etc). Ademas de esto “Tiendapp” tiene contratado un programador en sistemas de
informacion y software, aparte de esto un contador que es subcontratado, para llevar la
facturacion de la organizacion y de igual manera, dar la aprobacion para los negocios
de nuestros clientes, que hacen de este un grupo de trabajo mas compacto y
competitivo para cumplir el objetivo social. Entre los miembros de “Tiendapp” la gran
mayoria poseen estudios superiores contamos con administradores de empresa,

ingenieros en sistemas, contador etc.

El vendedor de esta organizacion, se capacitara fuertemente, ya que la teoria de
“Tiendapp” es que el cliente es primero, es el mas importante, y por lo tanto el vendedor
al estar directamente involucrado hace que sus capacidades, aptitudes y actitudes sean
de un nivel alto, con un grado de experiencia, pero a la vez de formacion académica
tanto en la parte de ventas como en relaciones personales, ya que es el que ofrece el
servicio pero a la vez es el que va a brindar la asesoria y capacitaciones a los usuarios

que adquieran la aplicacion.

Las experiencias que posee el equipo de trabajo son diversas, los creadores
principales de “Tiendapp” tienen experiencia en administracion de negocios de afio y

medio y también experiencia en la parte de ventas de afio y medio.
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Un programador en sistemas de informacion y software, de alta experiencia que ha
laborado en esta profesion hace aproximadamente unos cinco afios con un profundo
conocimiento en programacion e instalacion y actualizacion de software. Ademas por la
parte de la publicidad esta se subcontratan cada que se vaya a realizar una campafa o

lanzamiento.

Por la parte de las subcontratacion, el contador, es de suma importancia en el
equipo de trabajo, ya que este es el plus de la idea de negocio porque va hacer el que
avale los estados de resultados de las tiendas usuarias de “tiendapp” y como minimo
debe tener la tarjeta profesional, lo cual garantice que dicho contador pueda ejercer sin
ningin problema su actividad. Ademas por la parte de la publicidad esta se

subcontratan cada que se vaya a realizar una campafa o lanzamiento.

Por lo tanto, todo lo mencionado entre las habilidades y experiencias de los
integrantes de “Tiendapp” hacen un grupo muy competitivo lo que indica que la puesta
en practica del negocio es viable y todos aportaran para el cumplimento del objetivo de

la organizacion y a su vez el objetivo basico financiero.

Sin embargo, todos los integrantes de “Tiendapp” carecen de experiencia en este
mercado, situacién que se esta superando dia a dia, mediante la investigacion y
capacitacion en las areas requeridas (software, contabilidad, ventas entre otras).

La motivacion del equipo de trabajo, se da por dos razones fundamentales. La
primera es por la inexperiencia que se tiene en el mercado, es decir, todos los
integrantes estan motivados a conocer mas sobre este mercado de software contables
para negocios, de como esta estructurado, de cuales son las competencias directas de
la organizacién “tiendapp”, de una cantidad aproximada de clientes potenciales para la
aplicacion y entre otros aspectos. La segunda razon, es porque es una organizacion
nueva y que esta apostando en su primer afio de tener una participacion en el mercado
de un 17 a 20 %, que se vera confirmado por el nimero de ventas y los informes que

arroje la Camara de Comercio.

De igual forma, cabe destacar que el equipo de trabajo de la organizacion estara en

mejoramiento continuo, es decir, periodicamente la empresa hace jornadas de
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capacitaciéon para que el nivel de competencia sea mayor para mitigar los errores y
fortalecer las virtudes o habilidades tanto individuales como grupales.

En la primera edicion de nuestra aplicacion
' L}
UanQI”SIdﬂd “TIENDAPP” contamos con una parte de indicadores

CATOLICA

de Pereira

mediante las visitas a nuestros usuarios es ir actualizando la aplicacion para asi lograr

financieros los cuales quisimos incluir dentro de esta para
facilitarle el uso a nuestros clientes y que sea esta primera
edicion el punto de partida para que el sefior tendero vaya
entendiendo mas a fondo estos indicadores y el objetivo a

medida que vayamos encontrando mas probleméaticas

satisfacer toda necesidad que pueda surgirle a nuestros clientes hasta el punto que la
aplicacion pueda realizar un balance general, para esto sera fundamental la recoleccion
de informacién de nuestros usuarios para asi ir haciendo mejoras pertinentes a nuestra

aplicacion.

En la segunda edicion de nuestra aplicacion “Tiendapp”, contamos con muchas mas
herramientas para los tenderos, ya que en la primera edicion, la aplicacion fue un poco
limitada y sin muchas de las herramientas con las que se cuenta en esta segunda,
como lo son el manejo de cartera, mas cobertura de productos, comunicacién en linea,
informacion exportable, entre otras mejoras, todo esto estando sujeto a modificaciones,

porque a medida que se vaya mejorando la aplicacién se ird actualizando la plataforma.

10.6 Organismos de apoyo
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La universidad ha brindado apoyo continuo al proyecto mediante el acompafiamiento
del docente tutor, el centro de emprendimiento y la direccion del programa. En la parte
de investigacion ha sido muy importante el recurso bibliogréfico, libros y bases de

datos. También a la comunidad estudiantil por la continua retroalimentacion.

El proyecto fue desarrollado con base a la metodologia disefiada por el fondo
emprender para la formulacién de planes de negocio. El cual permitié estructurar el

proyecto en los diferentes médulos: mercados, organizacional, legal y financiero.

La Camara de Comercio de Santa Rosa, en la parte de investigacion del mercado,
otorgé toda la informacion necesaria para realizar esta

ademas de la invitacidbn que hicieron a la organizacion

- FON DO para celebrar el dia del tendero y formalizar alianzas.
= emprender

Fenalco en la parte de investigacién del mercado, otorgd
también informacion necesaria para realizar esta ademas
de realizar una posible alianza estrategia para que nos

relacione con los tenderos.

Cdmara de Comercio
Santa Rosa de Cabal




11.MODULO FINANCIERO

Tabla 14. VARIABLES MACROECONOMICAS
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Inflacion % 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
Devaluacion % 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
PAGG % 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
IPP % 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Crecimiento PIB % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
DTF T.A. % 7,00% 7,00% 7,00% 7,00% 7,00%
Fuente: Fondo emprender, modelo proyeccion para evaluar proyectos de emprendimiento 2016.
Tabla 15. INVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION
Tabla 16. INVERSION EN MUEBLES Y ENCERES
Tabla 17. INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES
EQUIPOS VALOR UNITARIO |Unidades| TOTAL
$
COMPUTADORES HP NOTEBOOK $ 1.500.000 |4 6.000.000
$ $
SMART TV SONY 2.300.000 1 2.300.000
$ $
IMPRESORA MULTIFUNCIONAL (EPSON) 1.100.000 1 1.100.000
$ $
DOS (2)TELEFONOS INALAMBRICOSPANASONIC 60.000 2 120.000
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VALOR UNITARIO Unidades| TOTAL
ESCRITORIOS $ 1.200.000 |3 $ 2.400.000
MESAS $ 300.000 |3 $ 600.000
SILLAS $ 70.000 |10 $ 560.000
[INVERSIONTOTALENMUEBLESYENCERES  [$ 3560000 |

VALOR UNITARIO Unidades |TOTAL
CREACION Y PROTECCION APLICACION $ 5.000.000 1 $ 5.000.000
SERVIDOR $ 700.000 |1 $ 700.000
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Tabla 18. GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE OPERACION

Tabla 19. INSUMOS Y SERVICIOS

Gerente $ 1.924.173 12 $ 23.090.076
Director Comercial $ 1.618.007 12 $19.416.084
Programador $ 1.158.707 12 $ 13.904.484
Contador $ 1.500.000 12 $ 18.000.000
Vendedor $ 1.143.523 12 $ 13.722.276

- sevrzoana |

NS0 S T  vaor

PAPELERIA MENSUAL $ 40.000
MATERIALES OFICINA MENSUAL $ 100.000
ENERGIA $ 300.000
TELEFONO,INTERNET $ 130.000
AGUA $ 100.000




Tabla 20. OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Tabla 21. PRECIO PRODUCTO Y UNIDADES VENDIDAS

[ECONCERTONT ] valor

ARRIENDO POR MES $ 600.000
PUBLICIDAD POR MES $ 250.000
CRM-SATISFACCION MENSUAL $ 100.000

Precio Aplicacién $ / unid. 300.000 315.000 330.750 347.288 364.652
Precio Soporte, actualizaciones y

certificacién Contable. $ / unid. 30.000 31.500 33.075 34.729 36.465
Ventas Aplicacion unid. 300 400 500 600 700
Soporte, actualizaciones y

certificacién Contable. unid. 300 700 1.200 1.800 2.500
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Precio Promedio $ 165.000,0 134.590,9 120.626,5 112.868,4 108.256,0
Cantidad Vendida unid. 600 1.100 1.700 2.400 3.200
Ventas $ 99.000.000,0 | 148.050.000,0 | 205.065.000,0 | 270.884.250,0 | 346.419.281,3
Rebaja % ventas 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Pronto iaio $ 4.950.000 7.402.500 10.253.250 13.544.213 17.320.964
Gastos de Ventas (Plataforma vy
Web) $ 700.000 735.000 771.750 810.338 850.854
Gastos Administracion $ 19.440.000 |20.412.000 21.432.600 22.504.230 23.629.442
_ $ 20.140.000 |21.147.000 22.204.350 23.314.568 24.480.296
Tabla 22. INVERSION INICIAL
Equipos de Computo y Comunicacion $ 9.520.000
Muebles y Enseres $ 3.560.000
Activos Intangibles $ 5.700.000
Capital de trabajo primer afio $ 88.132.920
Total Inversion $ 106.912.920
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Tabla 23. IMPUESTOS Y ESTRUCTURA DE CAPITAL

Impuestos

Renta

Patrimonio $ 0 -3.108.253 |-2.647.600 |45.294.600 |131.131.828 | 260.848.232
Renta Presuntiva sobre patrimonio Liquido % 3% 3% 3% 3% 3%

Renta Presuntiva $ 0 -93.248 -79.428 1.358.838 | 3.933.955
Renta Liquida $ -18.108.253 23.075.601 | 71.555.523 | 128.115.265 | 193.606.573
Renta Presuntiva % 33% 33% 33% 33% 33%
Impuesto Renta $ 0 7.614.948 |23.613.322 |42.278.038 |63.890.169
Impuestos por Pagar $ 0 7.614.948 |23.613.322 |42.278.038 |63.890.169
Pago de Impuesto Renta $ 0 0 7.614.948 |23.613.322 |42.278.038
Capital Socios $ 106.912.920 | 15.000.000 |0 0 0 0

Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
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Obligaciones Fondo Emprender $ 0 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras $ 0 0 0 0 0 0
Patrimonio
Capital Social $ 106.912.920 | 18.750.000 |18.750.000 |18.750.000 | 18.750.000 |18.750.000
Reserva Legal Periodo $ 0 0 1.546.065 |[4.794.220 |3.034.715
Reserva Legal Acumulada $ 0 0 1.546.065 |6.340.285 |9.375.000
Utilidades Retenidas $ 0 18.108.253 [-4.193.666 |38.954.315 |121.756.828
Utilidades del Ejercicio $ 18.108.253 | 15.460.653 |47.942.200 | 85.837.228 |129.716.404
Base Revalorizacion $ 0 0 0 0
Revalorizacién patrimonio periodo $ 0 0 0 0 0
Revalorizacion patrimonio acumulado $ 0 0 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO $
Tabla 24. ESTADO DE RESULTADOS
2017 2018 2019 2020 2021

Ventas 99.000.000 148.050.000 205.065.000 270.884.250 346.419.281

Devoluciones y rebajas en ventas 4.950.000 7.402.500 10.253.250 13.544.213 17.320.964

Mano de Obra 88.132.920 92.539.566 97.166.544 102.024.872 107.126.115
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Depreciacion 3.885.333 3.885.333 3.885.333 3.885.333 3.885.333
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 0 0 0 0 0

Utilidad Bruta 2.031.747 44.222.601 93.759.873 151.429.833 218.086.869
Gasto de Ventas 700.000 735.000 771.750 810.338 850.854
Gastos de Administracion 19.440.000 20.412.000 21.432.600 22.504.230 23.629.442
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0

Utilidad Operativa -18.108.253 23.075.601 71.555.523 128.115.265 193.606.573

Otros ingresos

Intereses 0 0 0 0 0

Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0

Revalorizacion de Patrimonio 0 0 0 0 0

Ajuste Activos no Monetarios 0 0 0 0 0

Ajuste Depreciacion Acumulada 0 0 0 0 0

Ajuste Amortizacién Acumulada 0 0 0 0 0

Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0

Total Correccion Monetaria 0 0 0 0 0

Utilidad antes de impuestos -18.108.253 23.075.601 71.555.523 128.115.265 193.606.573

Impuestos 0 7.614.948 23.613.322 42.278.038 63.890.169

Utilidad Neta Final -18.108.253 15.460.653 47.942.200 85.837.228 129.716.404
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Tabla 25. BALANCE GENERAL
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Efectivo 88.132.920 79.610.000 106.570.934 174.396.841 282.784.117 437.997.986
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
I 32520 | 75.610.000 | 106.570.054 | 174306841 | 252784117 | 437.997.986
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0 0
Equipo de Cémputo y Comunicacién 9.520.000 8.568.000 7.616.000 6.664.000 5.712.000 4.760.000
Muebles y Enseres Neto 3.560.000 3.204.000 2.848.000 2.492.000 2.136.000 1.780.000
Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina Neto 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 13.080.000 11.772.000 10.464.000 9.156.000 7.848.000 6.540.000
Activos intangibles 5.700.000 4.560.000 3.420.000 2.280.000 1.140.000 0
_ 106.912.920 | 95.942.000 | 120.454.934 | 185.832.841 | 291.772.117 | 444.537.986
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 0 7.614.948 23.613.322 42.278.038 63.890.169
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
0 0 7.614.948 23.613.322 42.278.038 63.890.169
Patrimonio
Capital Social 106.912.920 15.000.000 0 0 0 0
Reserva Legal Acumulada 0 0 0 1.546.065 6.340.285 9.375.000
Utilidades Retenidas 0 0 -18.108.253 -4.193.666 38.954.315 121.756.828
Utilidades del Ejercicio 0 -18.108.253 15.460.653 47.942.200 85.837.228 129.716.404
— 106.912.920 | -3.108.253 | -2.647.600 | 45.294.600 | 131.131.828 | 260.848.232
106.912.920 -3.108.253 4.967.348 68.907.922 173.409.865 | 324.738.401




Tabla 26. FLUJO DE CAJA Y RENTABILIDAD

Flujo de Operacién -14.222.920 26.960.934 67.825.907 108.387.276 | 155.213.869
Flujo de Inversion -106.912.920 5.700.000 0 0 0 0
Flujo de Financiacién 0 0 0 0 0
Flujo de caja para evaluacion -106.912.920 | 19.922.920 26.960.934 67.825.907 108.387.276 | 155.213.869
Tasa de descuento Utilizada 30% 30% 30% 30% 30%
Flujo de caja descontado -106.912.920 | 15.325.323 15.953.215 30.872.056 37.949.398 41.803.608
Tabla 27. INDICADORES DE DECISION
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el
30%

emprendedor

TIR (Tasa Interna de Retorno) 41%

VAN (Valor actual neto) $ 34.990.680

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) il . meses

proximado

Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de 9

. s meses

implementacion).en meses

Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo 0.00%

en cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) | ™’ 0

Periodo en el cual se plantea la primera expansion del 12

) . mees
negocio ( Indique el mes)

106



107

El proyecto Tiendapp se llevara a cabo con una inversion de $ 106.912.920
incluyendo el capital de trabajo en la etapa improductiva, este dineros sera invertidos en
sus totalidad por los dos socios de Tiendapp, es decir, los socios colocaran el 100% de

la inversion inicial para el proyecto.

El estado de resultados permite observar que después del segundo afio de
operacion se empiezan a percibir utilidades antes de impuestos. El proyecto posee una
tasa interna de retorno del 41% promedio anual, la cual es justificada por un estudio
previo de investigacion de mercados el cual sustenta el nimero potencial de tiendas y
las oportunidades de crecimiento del negocio. Asi mismo, esta tasa se justifica por
medio de un gran margen de contribucion ya que las ventas aumentan afio tras afio y

los costos y gastos son significativamente bajos.

El periodo de recuperacion de la inversion como indica la tabla de los criterios de
decision seleccionados el PRI (periodo de la recuperacion de la inversion) muestra que
este proyecto recupera la inversion a los 21 meses reflejando un alto nivel de
optimalidad y viabilidad para la empresa y sus inversionistas.

Por ultimo, la duracién de la etapa improductiva del negocio es de 9 meses y
adicional a ello el valor actual neto es de $ 34.990.680 lo que quiere decir que el
proyecto es viable, debido a que luego de descontar la inversion inicial este resultado

fue positivo.

Las unidades de ventas estan proyectadas a nivel regional por eso se empieza con 300
gue es abarcando el municipio de Santa Rosa de Cabal y una pequefia incursion en el
municipio de Dosquebradas; las unidades aumentan en una cantidad de 100 para el
siguiente afio, es decir, en el 2017 se pronostican vender 300 unidades para el 2018
sera de 400 y asi sucesivamente, en el servicio que consta de la capacitacion,
actualizacion y certificacion de la informacion contable es la misma proyeccion, ademas

de vincular los unidades vendidas en el afio anterior, es decir, en el afio 2017 seran 300
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para el afio 2018 seran 700 ya que son 300 del afio anterior y 400 del afio actual. Los
incrementos en precios de ventas, costos y gastos aumentan anualmente con el indice
de IPC.

La falta de efectivo se solventara con capital social y llegado el caso se incurrird en
un préstamo a mediano plazo con alguna entidad bancaria ya que para el tercer afio se

tendra con que responder esta deuda financiera si aplica.

La TIR del 30 % fue seleccionada de acuerdo a las expectativas que tienen los
socios, ademas del analisis del riesgo de la inversion y del costo promedio ponderado

de capital que tiene el proyecto.

La inversidon para la ejecucién de la primera expansion del servicio en la regién se

realizara con aportes de capital de los dos socios por un valor de $ 15.000.000.




12.IMPACTOS
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Impactos Econdmicos

Impactos Sociales

Impactos Ambientales

El

tiene un impacto positivo en

proyecto  “Tiendapp”
la actividad econdmica de

la regién, ya que al
dinamizar el sector tendero
y hacer de este un sector

mas competitivo.

El crecimiento econdmico
no solo se evidenciara en el
propietario de dicho
negocio, también
favorecera a los
proveedores directos e

indirectos de las tiendas de
barrio, contribuyendo con
unas nuevas alternativas al
crecimiento de la economia

nacional.

El proyecto tiene implicito un
aspecto de responsabilidad
social empresarial, el cual
tiene

un impacto

directamente sobre la
persona y el conocimiento,
donde se capacitara para el
manejo adecuado de su
negocio (tienda de barrio),
de

sacarlos del

para esta manera
empirismo 'y
volver el sector un sector

mas  formal. Con el
desarrollo de la empresa, se
contribuye a la generacion
de empleo directo e indirecto
en el Municipio; igualmente,
uso de

el la aplicacion

contribuye al desarrollo y

crecimiento de los negocios.

La responsabilidad ambiental
es uno de los grandes

compromisos que tiene
“Tiendapp”, ya que se esta
comprometido en la
busqueda de minimizar los
efectos negativos que los
procesos industriales pueden
el medio

causar sobre

ambiente y los recursos
naturales, en este caso el
tendero al hacer uso de la
aplicacion va a dejar a un
lado las préacticas contables
lo cual

en cuadernos,

sumando uno a uno los
tenderos minimizaria en un
gran tamafio la utilizacion de
hojas que provienen de la

tala de arboles.

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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13.CONCLUSIONES

Con el andlisis del estudio de mercado se encontr6 que del 100% de los
encuestados, el 85% no cuentan con una herramienta contable que ayude en la
administracion de su negocio, por lo contrario esta administracion sigue siendo
de una forma empirica, y de estos 85%, el 84% estarian dispuestos a invertir en
la aplicacion contable demostrando un porcentaje significativo en la viabilidad de
la implementacion del proyecto, el analisis también arrojo que solo el 3% de los
encuestados cuenta con alguna herramienta contable. Finalmente el 67%
pagaria $200.000 a $300.000 por la inversion inicial del software concluyendo
por todos las variables y razones anteriormente descritas que la empresa
“Tiendapp” tiene una gran viabilidad comercial en el municipio, ya que las
personas comprenden que con el uso del servicio contribuyen al mejoramiento

de su negocio.

El analisis financiero para el Proyecto también muestra gran viabilidad para
constituir la empresa ya que la TIR de la organizacion en los afios proyectados
arroja un porcentaje de 41 %, un VAN (valor actual neto) de $ 34.990.680 y un
tiempo de recuperacion de la inversion de 13 meses aproximadamente es decir

al segundo afio ya se recuperaria lo invertido y se generaria utilidad.

La mayoria de tiendas de barrio son perdurables en el tiempo, ya que tienen una
antigledad de mas de 10 afios, haciendo de estos negocios una tradicion y de
frecuente contacto con los habitantes del barrio. estos negocios tiene un
constante crecimiento, debido a que dia a dia van surgiendo mas necesidades,
como también por el consumidor colombiano que estd acostumbrado a comprar
lo del diario vivir, es este tipo de negocios el que suple dichas necesidad por
cuestiones de ubicacion, precio y modalidad de venta (al detal), aparte de esto
las tiendas de barrio en la actualidad ofrecen mas alternativas en cuestiones de

servicios y productos, es decir, se han vuelto revuelterias, cacharrerias y
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papelerias, para de esta manera suplir de una forma mayor necesidades a sus

clientes y por lo tanto obtener mas patrticipacion en el mercado.

Las tiendas de barrio tienen unas practicas muy empiricas, donde en su mayoria
las cuentas se llevan en un cuaderno contable, en su totalidad las tiendas no
conocen la utilidad exacta que genera su negocio, debido a que los tenderos no
poseen conocimiento sobre la administracion del efectivo lo Unico que saben o
realizas es agregarle a cada producto el 16% de mas para asignar el precio de
venta y de esta manera generar la utilidad, motivo por el cual no llevan un
registro formalizado, logico y ordenado de sus ingresos y egresos, como los
sugiere el sistema de informacion contable. Ademas los tenderos, procuran
mantener pocas existencias en inventarios de los insumos perecederos y con
relacion a los insumos congelados y no perecederos, se adquieren solo cuando

se agotan existencias.

Basados en los lineamientos utilizados en el lean startup, nuestro proyecto
TIENDAPP empez6 identificando la necesidad, debido a que es un negocio
familiar, aparte se recogio la informacién necesaria de diferentes negocios que
ejercen la misma actividad econdmica, es por este motivo que se hizo un demo,
donde de una manera muy breve se quiso plasmar la idea surgida, este demo
fue presentado a un grupo de 22 personas, en los cuales hacian presencia
administradores y duefios de tiendas de barrid, con ellos identificamos aspectos
importantes para la creacion de la primera version de la aplicacion contable
TIENDAPP.

do

TECROLDGIA AL SERVICID / ADMINISTRATIVO Y FINANCIERD DE SU NEGOCID

PP
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14. RECOMENDACIONES

Desde el area comercial es importante mantener una comunicacion directa
con los clientes; a través de procesos de retroalimentacion entre empresa-
usuario para de esta manera facilitar las mejoras continuas en funciones,

actualizaciones del software y en la calidad de nuestro servicio.

Ajustar el precio de venta y de soporte a una cifra que sea mas asequible
para llegar a los negocios de estratos medio-bajo y bajo, mediante modelos

de financiacion y el fortalecimiento de la estrategia de referidos.

Crear alianzas con Fenalco y la Camara de Comercio para que se vincule a
“Tiendapp” en los eventos que se realiza en el afio para los tenderos y en

todo lo respectivo con el nicho de mercado de esta organizacion.

Crear programas de capacitacion en el uso de las herramientas tecnoldgicas
gue enseifie al sector tendero y lo familiarice con un mundo virtual al que tal
vez no han decidido incursionar, ya que este sector es muy poco receptivo a

utilizar las nuevas tecnologias.

Realizar la convergencia del aplicativo a las NIIF después de que este se
encuentre adaptado tanto por el mercado como sus clientes y asi pasar a

realizar la apropiacién y actualizacion del tema a los tenderos.

Se recomienda o sugiere realizar mas investigaciones sobre este sector en el
municipio de Santa Rosa de Cabal como la influencia de esté en la economia

Santarrosana.

Al area administrativa y operativa se recomienda incluir capacitaciones y
actualizaciones permanentes para implementar procesos que mejoren la
aplicacién y se encuentren al dia con las exigencias que demanda el entorno

exogeno y el nicho de mercado.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta

Viabilidad de implementar la aplicacion contable “Tiendapp” en las tiendas del

Municipio de Santa Rosa de Cabal en los estratos 3,4y 5

Esta encuesta se realizara con el fin de conocer su percepcion con respecto a la
importancia de las herramientas contables para la administracion de su negocio, la
encuesta es de indole académica y tiene como objetivo estudiar la viabilidad de

implementar una aplicacion contable para el manejo de las tiendas de barrio.

Nombre de la tienda:

Nombre del propietario:

Direccion del negocio:

1. ¢ Dentro del siguiente rango de edad en cual se encuentra?

d 20-30 afnos
(1 31-40 anos
(1 41-50 anos

[d 50 afos en adelante

2. ¢En qué estrato se encuentra ubicado su negocio?
a3
a4
a5
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. ¢ Tiene una persona encargada de la administraciéon de su negocio?

a
a

Si
No

. ¢En cual de los siguientes niveles de escolaridad, se encuentra el encargado de la

administracion de su negocio?

Qa

I T T A I

Primaria
Bachillerato
Técnico
Profesional

Ninguno

. ¢, Cuenta con el apoyo de un contador para certificar sus libros contables?

a
a

Si
No

. ¢, Cual(es) de los siguientes apoyos utiliza para administrar su hegocio?

I Ty

Computador
Tablet

Software contable
Ninguno

Otros ¢ cual ?

. ¢Con cuél(es) de las siguientes ayudas cuenta el negocio, para llevar su

contabilidad?

Q
a
a
a

Manejo de Excel
Cuadernos contables
Software contable

Ninguno




10.

11.
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1 Otros ¢cual ?

¢Le interesa disponer de una herramienta que brinde apoyo adicional, para la

administracion de su negocio?

a Si

[ No ¢Por qué?

¢, Qué funciones le gustaria encontrar dentro de la herramienta contable?

¢ Estaria dispuesto a capacitarse para el manejo de una herramienta contable?

a Si
d No

Dentro del siguiente rango de precios ¢cuanto estaria dispuesto a invertir en una
herramienta de apoyo, con el fin de administrar su negocio de manera mas

eficiente?

1 $ 200.000 a $300.000
1 $300.000 a $ 400.000

De/depp
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1 $400.000 a $ 500.000

12. Dentro del siguiente rango de precios ¢cuanto estaria dispuesto a pagar por el

soporte técnico de la herramienta contable, las capacitaciones y la certificacion

contable de sus libros?

1 $30.000 a $ 50.000

1 $50.000 a $ 70.000

d $70.000 en adelante

Anexo 2. Entrevista

1. ¢Hace cuanto empez6 la tienda?

2. ¢Con qué empez0 la tienda?

3. ¢Con qué cuenta la tienda? ( Neveras, congeladores, estanterias)

4. ¢Qué diferencias tiene la tienda de ahora, a la del momento de su creacion?

5. ¢Como distribuye los ingresos de la tienda?

6. ¢ Tiene diferenciados los gastos ? ( Casa, negocio, sueldo )

6.1 ¢ Cudles gastos le carga a la tienda?

7. ¢Tiene un salario fijo y cada cuanto lo paga?

8. ¢ Conoce la utilidad que produce su negocio?

8.1¢Cada cuanto calcula la utilidad y de qué forma?
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9. ¢Cbmo maneja inventarios de sus productos?

9.1 ¢:Como hace control de existencias?

9.2¢,COmo maneja o realiza los pedidos?

9.3¢Como maneja los productos vencidos?

10.¢Cbémo administra la cartera del negocio (fiados)?

11.:En el momento tiene préstamos o ha incurrido en alguno?

Nota: en caso tal de tener compromisos financieros (bancos, gota —gota u otro),

¢conoce los intereses que esta pagando?

Anexo 3. Aplicacion Tiendapp
Link aplicacion

http://tienda-app.genion.co/
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Anexo 4. Publicidad

TECNOLOGIA AL SERVICIO /" ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO DE SU NEGOCIO

W) @tiendapp
3142933175

Direccion: calle23#9-30
lago plozo g8

TECROLDGIA AL SERVICID / ADMINISTRATIVO Y FINANCIERD DE SU NEGOCID | |
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Anexo 5. Demostraciones Tiendapp
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