UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTADURIA PUBLICA

“DISENO DE UN SISTEMA CONTABLE ONLINE PARA E-COMMERCE'Y SU
CONTROL, PARA PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS COMERCIALES DEL
MUNICIPIO DE SAN SALVADOR”

Trabajo de Investigacion Presentado por:
ARTIGA JUAREZ, CINDY YAMILETH
ECHEVERRIA RIVERA, BRAYAN ORLANDO
RODAS SOSA, DIEGO ADALBERTO

Para optar el grado de:

LICENCIADO DE CONTADURIA PUBLICA

ENERO DE 2017

San Salvador El Salvador Centroamérica



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

Rector:

Secretaria General:

Decano de la Facultad de Ciencias
Econdmicas:

Secretaria de la Facultad de Ciencias
Economicas:

Directora de la Escuela de Contaduria
Publica:

Coordinador general de Procesos de
graduacion Facultad de Ciencias
Econémicas:

Coordinador de Seminario:

Docente Director:

Jurado Examinador

Msc. Roger Armando Arias Alvarado

Lic. Cristobal Hernan Rios Benitez

Lic. Nixon Rogelio Herndndez Vasquez

Licda. Vilma Marisol Mejia Trujillo

Licda. Maria Margarita de Jesus Martinez
Mendoza de Hernandez

Lic. Mauricio Ernesto Magafia Menéndez

Lic. Daniel Nehemias Reyes Lopez

Lic. Jorge Luis Martinez Bonilla

Lic. Daniel Nehemias Reyes Lopez

Lic. Jorge Luis Martinez Bonilla

Lic. Jos¢ Felipe Mejia Hernandez



AGRADECIMIENTOS

Le agradezco a Dios por haberme guiado a lo largo de mi carrera, por haberme otorgado la
oportunidad de tener buenas experiencias y una excelente educacion en el transcurso de mi vida.
De igual forma, dedico esta tesis a mi familia en general, porque me han brindado su apoyo
incondicional, a mis amigos y mis compaieros de tesis, por haberme tenido la paciencia

necesaria y por motivarme a seguir adelante.

Cindy Yamileth Artiga Juarez

Al finalizar esta etapa de mi vida quiero dar gracias a Dios por darme la oportunidad de culminar
mis estudios, gracias a todas las personas que me acompafiaron en este camino especialmente a
mis padres que me ayudaron en todos estos afios de estudio, a mis amigos y compaieros de tesis

por apoyarme en las buenos y malos momentos.

Brayan Orlando Echeverria Rivera

Agradezco primeramente a Dios por haberme dado la fortaleza en este largo camino, a mi madre
Dina Levi Sosa de Rodas y a mi padre Jorge Adalberto Rodas Arévalo que fueron pieza
fundamental en mi progreso como persona y crecimiento profesional, a mis amigos y amigas
cercanos que me dieron animos y su incondicional apoyo y sobre todo a mis compaferos de tesis

que a pesar de las diferencias y dificultades pudimos lograr este gran objetivo.

Diego Adalberto Rodas Sosa



INDICE

RESUMEN EJECUTIVO
INTRODUCCION
CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.  Situacién problematica
1.2.  Caracterizacion del problema
1.3.  Enunciado del problema
1.4.  Justificacion del problema
1.4.1. Factibilidad
1.4.2. Utilidad social
1.5.  Objetivos de la investigacion
1.5.1. Generales
1.5.2. Especificos
1.6.  Hipotesis.
1.6.1. Definicion de la hipotesis.
1.6.2. Determinacion de variables.
1.6.3. Operacionalizacion de variables
1.7.  Limitacion de la Investigacion.
CAPITULO II. MARCO TEORICO
2.1.  Estado actual del hecho o situacion
2.2.  Principales definiciones
2.3.  Legislacion aplicable
2.3.1. Ley de Firma electronica

2.3.2. Anteproyecto de Ley de Comercio Electronico.
2.3.3. Manual operativo de proteccion de datos en El Salvador.

2.3.4. Legislacion tributaria de El Salvador.
2.3.5. Cédigo de comercio

2.4.  Normativa técnica aplicable
2.4.1. NIIF para PYMES

CAPITULO IIIl. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

3.1.  Enfoque y tipo de investigacion.
3.2.  Delimitacién espacial y temporal
3.2.1. Espacial.
3.2.2. Temporal.
3.3.  Sujetos y objeto de estudio
3.3.1. Unidades de analisis
3.3.2. Poblacién y marco muestral
3.3.3. Variables e indicadores
3.4. Técnicas, materiales e instrumentos

< -

o le e I e N BN BN B e Y I T L

BN DN DN NN NN NN NN NN P == ==
O 00 b L i i A B B B W WN~RO WX P OO



3.4.1. Técnicas y procedimientos para la recopilacion de la informacién
3.4.2. Instrumentos de medicion
3.5.  Procesamiento y andlisis de la informacion
3.5.1. Procesamiento de la informacion
3.5.2. Anadlisis e interpretacion de datos
3.6.  Cronograma de actividades
3.7.  Presentacion de resultados
3.7.1. Tabulacion y analisis de resultados
3.7.2. Diagnostico
CAPITULO IV. PROPUESTA DE SOLUCION.
4.1.  Planteamiento del caso.
4.2.  Estructura del plan de solucion.
4.2.1. Modulos del sistema.
4.2.2. Requisitos para la utilizacion del software.
4.2.3. Disefio del sistema contable online para e-commerce.
4.3.  Beneficios y limitantes.
4.3.1. Beneficios.
4.3.2. Limitantes.
4.4.  Desarrollo del caso practico.
4.4.1. Elaboracion del catalogo de cuentas.
4.4.2. Proceso de compras de mercaderia.
4.4.3. Proceso de emision de cheques y remesas.
4.4.4. Proceso de facturacion de una venta.
4.4.5. Proceso de ingreso de producto a la tienda virtual.
4.4.6. Proceso de compra y encargo en la tienda virtual.
CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA
ANEXOS

29
29
30
30
30
31
32
32
45
49
49
49
49
51
53
85
85
85
86
86
88
91
95
98
99
103
105
106
108



INDICE DE FIGURAS

Figura N° 1: Ventas en el mercado digital en Latinoamérica 2011-2016
Figura N° 2: Economias que aplican las leyes de transacciones electronicas

Figura N° 3: Cuadro normativo relacionados con la firma electrénica.

12

19

20



RESUMEN EJECUTIVO

En la medida que la tecnologia ha ido evolucionando, los negocios dedicados a la
compra-venta de bienes y servicios se han visto en necesidad de expandir sus horizontes
afrontando un aumento en la competencia debido a la implementacion del comercio electrénico,
esto, como una nueva forma de ofrecer los productos a los consumidores, esta practica es
reconocida por la Organizaciéon Mundial del Comercio desde el afio 1998. Partiendo de este
punto se realizo una entrevista a las pequenas y medianas empresas que resultaron de la eleccion
aleatoria para obtener informacion sobre la disposicion de implementar un sistema integrado de

comercio electronico y seguimiento contable.

En funcidn de la respuesta, la investigacion parte de un problema detectado en el cual se
determind que las empresas estan utilizando el internet como un medio para comercializar sus
productos y servicios, pero no por medio de una pagina web, sino que, por medio de redes
sociales, por lo consiguiente se requiere que las pequefias y medianas empresas busquen un
medio para comercializar mas rapido sus articulos y que a su vez se les facilite entrar a nuevos
segmentos de mercado, y esto contribuird también de gran manera hacia los consumidores
beneficiandolos en la facilidad de compra y en la disminuciéon de los costos de los productos
adquiridos. En funcion de la respuesta al problema se propone un proyecto de disefio de sistema

contable y adecuacion de éstas al comercio electronico.

Durante los ultimos afios se observan en las diversas transacciones realizadas y sus
formas de pago, nuevos cambios, volviendo necesario la instauracion de leyes de seguridad de la
informacion para el usuario tales como ley de proteccion de datos, ley de firma digital, Ley

especial contra los delitos informaticos y conexos etc. En El Salvador no existe mayor
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legislaciéon sobre esta tematica e-commerce solo un anteproyecto de Ley de Comercio

Electrénico.

Las plataformas de comercio electrénico estdn personificados tipo B2C (Business to
Consumer) es decir solo ofrecen el producto y se realiza la compra/venta del mismo, esta es en
las que se basa para la realizacion de esta investigacion; aunque un pequefio nimero de personas
encuestadas manifestd nunca haber comprado nada por internet, cuando se pregunto si tuviera la
oportunidad de realizar una compra a través de cualquier dispositivo con acceso a internet, en su
mayoria expreso que si lo haria. La metodologia utilizada en la investigacion fue de tipo
cuantitativo y cualitativo debido a que se recolectaron datos numéricos cuyo analisis es
estadistico y también se examino el mundo social con los datos obtenidos a partir de una teoria
acercada la realidad respectivamente para poder dar una solucién a la problematica, por lo que se
determinaron dos unidades de analisis: Entre ellas las 98 wunidades de investigacion
correspondiente a los consumidores potenciales y 26 unidades de las pequefias y medianas

empresas del departamento de San Salvador.

Basicamente, el modelo de aplicacion de tienda virtual, parte de un diagnoéstico, por lo
que en los casos practicos se establecen requerimientos técnicos y operativos que hagan factible
el funcionamiento adecuado de la plataforma entre ellos el hardware y el software adecuados,
ademas se establecen procesos de disefio web, mecanismo desarrollados en diagramas UML y
flujogramas en los cuatro casos de estudio, que se llevaran para un mejor desarrollo y

comprension del uso sistema.

Dentro de las principales conclusiones de la investigacion, la mayoria de las pequenas y

medianas empresas no llevan un registro diario de sus operaciones en un sistema contable



il
computarizado, solamente lo llevan en un cuadro contable en Excel, por lo tanto, se recomendé
que es fundamental que se realice la implementacion de un sistema contable para dar

cumplimiento a las obligaciones contables, tributarias y financieras para que de esta manera se

pueda obtener la informacion oportuna para la toma de decisiones.
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INTRODUCCION
Los cambios constantes en la tecnologia han permitido que el internet se convierta no
solo en un medio de comunicacion, sino mas bien, en una herramienta para comercializar los
productos y servicios de manera globalizada, por tal razén los paises en desarrollo han optado

por recurrir a este medio virtual por sus grandes beneficios.

El comercio electronico es considerado como una nueva red de negocios en donde se
interactia directamente con los usuarios, optimizando los recursos, haciendo a las empresas no
solo competitivas a nivel nacional sino a nivel internacional, pero cabe destacar que, las
pequefias y medianas empresas enfrentan un gran reto al tratar de acceder a este mundo virtual
debido a que existen pocos acercamientos por parte de este sector a la innovacion tecnologica
permaneciendo en los medios tradicionales del comercio. A razon de esto el trabajo de
investigacion se ha realizado con el objetivo de crear un sistema contable integrado con una
tienda virtual para este sector desarrollandose en cuatro capitulos, abarcando asi mismo los
aspectos contables para tener un control interno de los ingresos y egresos de la entidad, para este
proposito, este documento presenta una completa investigacion de los conceptos y principios

basicos tanto de comercio electrénico como de tecnologia.

En el primer capitulo se determina la factibilidad del proyecto estableciendo los
requerimientos del mismo, determinando asi, las herramientas necesarias para identificar el
objetivo por el cual nos regiremos para realizar la plataforma virtual de e-commerce. Por otra
parte en el capitulo dos se detallan los antecedentes de la problematica y como esta ha
evolucionado a través de los afos, también, se detallan los conceptos bésicos para tener una
mayor comprension del comercio electronico con el fin de obtener un marco tedrico apropiado al

igual que sobre la regularizacion de los mismos.



El tercer capitulo abarca la investigacion de campo realizada en base a las unidades de
analisis que se estudiaron, las cuales fueron los consumidores y las pequefias y medianas
empresas del municipio de San Salvador, para analizar el comportamiento del fendmeno

estudiado, es decir, obtener un grado de alcance veraz y confiable de los resultados.

El cuarto capitulo comprende el desarrollo de las propuestas de investigacion, enfocadas
en las diferentes situaciones que podrian acontecer en el uso del sistema contable online para e-
commerce, donde comprende las herramientas necesarias asi como también los requisitos
basicos, protocolos, diagramas, flujogramas con el fin de brindar un mayor entendimiento del

uso de los diferentes modulos.

Esta investigacion representa un avance importante para ayudar a la implementacion de

nuevas tecnologias.



CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.  Situacion problematica

Al comienzo, el comercio electronico se realizaba solamente entre empresas y era
desarrollado a través de redes propias (/ntranet), poco a poco se ha ido expandiendo hasta
convertirse en una extensa red de actividades comerciales a nivel mundial, en donde dia con dia
se suman mas empresas y consumidores, haciendo mas competitivo el mercado por medio del

Internet.

Todo esto inicid con una reestructuracion del sistema de ventas por catdlogo, en donde se
detallan por medio de fotografias y alusivos textos sobre los productos que se ofrecian al publico
en general, haciendo mas facil y fiable la opciéon de compra que tenia un cliente para sus

productos.

En la medida que ha ido evolucionando la tecnologia, las empresas dedicadas a la
compraventa de bienes y servicios se han visto en necesidad de ampliar sus horizontes
enfrentando un aumento de competencia, buscando disminuir sus costos, creando eficiencia en el
intercambio de los productos y aumentando el alcance del publico, es por ello que la mayoria han
decidido abordar el mundo de las redes digitales este es un peldafio més que ha escalado en este

rubro y el submundo online. (Banco Interamericano de Desarrollo, 2015)

Actualmente en El Salvador son pocas las empresas que montan su catdlogo de venta a
través de una pagina web, siendo generalmente las grandes empresas que tienen la iniciativa en

realizarla y son menos las empresas que integran un sistema contable junto a su catdlogo de



ventas para mejorar el control interno y agilizar la informacion necesaria que alimenta a la

contabilidad en las empresas.

Hay iniciativas por parte del gobierno de El Salvador de incentivar el comercio
electronico en las pequefias y medianas empresas, ofreciendo diferentes servicios de outsourcing
para facilitar la implementacion del e-commerce, como lo pueden ser los servicios de catdlogo de
ventas en linea, servicios de correo electronico y un servicio de procesamiento de pago que por
lo general, muchas empresas se cuestionan al momento de intentar sumergirse en este nueva

forma de ofrecer sus productos y servicios.

Pero, a medida en que se amplie el conocimiento sobre el comercio electronico, estos
servicios quedaran muy limitados, provocando que las empresas busquen nuevas alternativas que
satisfagan sus necesidades, optimizando sus recursos y mejorando la eficiencia y eficacia de la
transmision de la informacién integrando mas sistemas que ayudan en las operaciones normales
de las empresa comerciales. Con el avance tecnoldgico, se puede romper la barrera de
automatizar ciertas actividades para agilizar la transmision de informacion, siendo esta la que se

proporciona a los demés departamentos que componen a una empresa.

Un sistema automatizado basado en las transacciones resultantes de un comercio
electronico aplicado en el pais, podria minimizar la brecha entre las grandes empresas que ya lo
aplican, con las pequefias y medianas que ain no se embarcan por completo, a la idea de

automatizar sus operaciones.

1.2. Caracterizacion del problema
La tendencia de los negocios a lo largo de los afios en el mercado, ha sido tal, que ha

podido transcender en los medios digitales de todo el mundo, es decir, se ha visto envuelta en un



nuevo modo de comercializar los productos y servicios a través del internet, una forma muy
novedosa, pero, como toda idea innovadora, crea un poco de sobresalto en las partes
involucradas. Los cambios de este avance tecnoldgico implican un impacto en los sectores
economicos siendo evidente que de esta manera se tendrd un mayor acercamiento a la poblacion

con acceso a internet desarrollando un mercado mas equitativo.

Las pequefias y medianas empresas se orientan a mercados tradicionales debido a que ya
conocen su funcionabilidad, diferenciandolas de las grandes, que se envuelven en una nueva idea
de distribuir sus bienes y prestar sus servicios, haciendo que la brecha entre estas dos, sea cada

VeZ mayor.

Una de las formas en las que las grandes empresas han reinventado su forma de comercio
es a través del e-commerce, mostrando sus productos en un catdlogo de ventas web y ofreciendo
sus servicios en una pagina web, algo que las pequefias y medianas empresas ain aplican en

forma incipiente.

En la actualidad se ofrecen al publico en general, diversas modalidades de pago, pero, la
que mas desconocimiento y desconfianza genera es la que se realiza de manera online; los
consumidores se limitan a una forma de pago debido al miedo de dar sus numeros de tarjeta de

crédito o débito en una pagina web.

El comercio ha tenido un avance tecnoldgico tan rapido que ain se presentan ciertas
deficiencias en su proceso, por ejemplo: problemas del area de soporte tales como una caida en
el servidor, creando problemas simultaneamente en el area de logistica impidiendo que se pueda
completar un proceso de compra, un error a la hora de la entrega de un pedido por ser de otra

marca o tipo, una ineficiente contabilizacion de las transacciones que se realizan como por



ejemplo un descargo indebido en los inventarios que se manejan; pudiendo darse un error de no
actualizar el catdlogo de productos al momento de una venta, en una devolucion; omitiendo el
proceso de no ingresarlo nuevamente al sistema, la aplicaciéon de un descuento en el cual el
sistema refleje el cobro a precio normal sin haber efectuado la disminucion del precio, entre

otras.

Con la creacion de un sistema contable integrado a través de una pagina web, se pretende
minimizar los errores y mostrar a las pequefias y medianas empresas que un eficiente sistema
automatizado representaria una disminucidn en sus costos y les permitiria un control eficiente de
sus productos y servicios que ofrecen a los consumidores, haciéndolo mas llamativo el mercado,
beneficiando e induciendo a los usuarios para que no se limiten en un solo mercado y en una sola
forma de compra, sino que, exploren nuevas modalidades en las cuales podrian satisfacer una

mayor cantidad de necesidades.

1.3. Enunciado del problema
La formulacién del problema que se planted por el equipo de investigacion y que

continua vigente es:

(En qué medida la falta de un disefio sobre un sistema contable integrado online para e-
commerce y su control afecta en la rentabilidad de las pequefias y medianas empresas del

municipio de San Salvador?

1.4. Justificacion del problema
La investigacion realizada se considerd novedosa ya que en la actualidad las pequefias y
medianas empresas se limitan a utilizar las redes sociales para la publicidad de sus negocios,

ademas estés utilizan en su mayoria sistemas segregados para diferentes actividades y areas en la



empresa, lo cual provoca una deficiencia en la distribucion de la informacion; en la actualidad no
se ha desarrollado un sistema integrado que abarque todas las areas principales de la empresa que
afectan directamente a la contabilidad, ademas de que se encuentren conectados con una
plataforma e-commerce, por lo cual se ha desarrollado un sistema online enfocado a diferentes
actividades de las empresas: como los pedidos de compra, el control de inventarios, la
facturacion, catalogo de ventas entre otros mddulos que proporcionaran la informacidon necesaria
para el sistema contable y mantener un control mas eficiente de la disponibilidad de la

informacion entre las diferentes areas de un negocio.

1.4.1. Factibilidad

1.4.1.1. Bibliografica

La base bibliografica para la investigacion del tema se consider6 viable, a razén de que
existe informacion en diversos documentos, paginas web, trabajos de investigacion universitarios

locales y extranjeras que tratan acerca del tema de Comercio Electronico y sus variantes.

1.4.1.2. Campo

Se realiz6 una entrevista a las pequeias y medianas empresas que resultaron de la
eleccion aleatoria para obtener informacion sobre la disposicion de implementar un sistema
integrado de comercio electronico y seguimiento contable, ademas de recolectar elementos que

ayudan en el desarrollo del sofiware para los usuarios que manipularan los diferentes médulos.

Se disend un cuestionario para los consumidores y se recopila la informacioén sobre el
acceso y uso de una pagina web para realizar sus compras o pedidos en linea, ademas de
compilar informacion para desarrollar una adecuada interfaz para el usuario promedio y facilitar

el proceso de compra.



1.4.1.3. Apoyo de la Escuela de Contaduria Publica

Se contd con el apoyo de un asesor designado por el docente director de Contaduria
Publica que guia al equipo en el desarrollo de la investigacion. Ademas de documentos, guias,
videos, entre otros materiales didacticos brindados en el grupo del campus virtual de la Facultad

de Ciencias Economicas.

1.4.2. Utilidad social

Con el tema de investigacion se ha tratado de innovar la forma del comercio que existe en
el pais, enfocandose en las pequenas y medianas empresas, esto, como una forma de nivelar la
competencia en el mercado haciéndolo también un poco mas atractivo para inversores del
exterior; un mercado en el cual tanto las grandes empresas como las pequefias puedan acercarse a
los consumidores ofreciéndoles bienes y servicios altamente demandados, con la cual se

benefician y hacen crecer el mercado.

Con la implementacién del comercio electronico en las empresas, se puede disminuir los
costos relacionados con la operacion en marcha de los negocios, ademds de una mayor eficiencia
en el envio y recepciéon automatizado de la informacién (documentos, pedidos, albaranes,
facturas y pagos) y en la contabilidad en general de la empresa, teniendo un trato mas directo y
eficiente con los proveedores y consumidores, haciendo que se tengan buenas relaciones dentro

del mercado atrayendo a nuevos socios comerciales.

Cabe destacar que la investigacion ayuda como material didactico para los estudiantes
universitarias y un complemento a la labor de los docentes, ya que, a través del estudio de la

problematica se profundiza en todos los aspectos relacionados con el Comercio Electronico,



tanto local como internacional, con el fin de actualizar los conocimientos y practicas comerciales

que inciden dia con dia en un mercado globalizado.

1.5.

1.5.1.

Objetivos de la investigacion

Generales

Disefiar un sistema contable online para e-commerce para pequeias y medianas empresas

para que constituyan una plataforma de comercio electronico que mejore su operatividad y que

contribuya generar un mercado de nuevos consumidores en el municipio de San Salvador.

1.5.2.

1.6.

1.6.1.

Especificos
Establecer las herramientas contables que las pequefias y medianas empresas necesitan a

efecto de favorecer la operatividad, eficiencia y eficacia de los controles.

Demostrar como la implementacion del sistema contable para e-commerce ayuda en la
disminucién de los costos de una entidad y al aumento de su rentabilidad.

Demostrar los beneficios que poseeran los usuarios como los consumidores en la medida
que se implementen y utilicen una plataforma e-commerce con el fin de volverlo mas

competitivo el mercado.

Hipotesis.

Definicion de la hipotesis.

El disefio de un sistema contable online para e-commerce 'y su control, para las pequefias

y medianas empresas comerciales, contribuird a una mayor rentabilidad, una disminucion de los

costos de sostenimiento y a la disminucidon de precios beneficiando a los consumidores en

general.



1.6.2. Determinacion de variables.

e Variable independiente: Diseflo de un sistema integrado contable online de e-commerce.

e Variables dependientes: Una mayor rentabilidad, a una disminuciéon de costos y

contribuira en el aumento de implementacion del e-commerce.

1.6.3. Operacionalizacion de variables

Objetivo General

Hipotesis

Variables

Indicadores

Disefiar un sistema
contable online para e-
commerce para
pequefias y medianas
empresas para que

constituyan una
plataforma de
comercio electronico
que mejore su

operatividad 'y que
contribuya generar un
mercado de nuevos
consumidores en el
municipio de San
Salvador.

El disefio de un
sistema contable online
para e-commerce 'y su
control,  para las
pequefias y medianas
empresas comerciales,
contribuira a  una

mayor rentabilidad,
una disminucién de los
costos de

sostenimiento y a la
disminucién de precios
beneficiando a los
consumidores en
general.

Disefio de un
sistema integrado
contable online de
e-commerce.

Factibilidad  de
aplicacion.

Reduccion de
errores contables.

Mayor
rentabilidad.

Aumento en las
ganancias.

Ampliacion en el
mercado.

Disminucion de
costos.

Rentabilidad.

Facilidad de
publicidad.

1.7. Limitacion de la Investigacion.

Para el presente trabajo de investigacion se determinaron una serie de limitaciones que se

debieron cubrir y tomar en cuenta, para que esto no termine afectando el curso de la busqueda

hacia la solucion del problema; por ellos de desglosa en lo siguiente:

e Factor tiempo: El trabajo de investigacion tuvo como limitante el tiempo, debido a que

solo son aproximadamente 9 meses en los cuales no se puede preparar un sistema

completo totalmente funcional y libre de errores pero se puede preparar un prototipo




funcional que posteriormente se podran corregir los errores y se perfeccionara la version
final del mismo.

Factor social: Debido al nivel de inseguridad que existe en el pais, en frente al hecho de
ser una victima de un suceso desfavorable, debido a las zonas en las que residen los
compaiieros y en donde se comprobara las unidades de analisis.

Factor geografico: Algunas unidades de andlisis se encontraban en lugares de dificil
acceso y de ubicaciones no muy concurridas, dificultdndose su localizacion para luego

realizar las encuestas y entrevistas segun el caso.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1. Estado actual del hecho o situacion

Se puede confirmar que en el afio 1920 fue el nacimiento como tal del comercio
electronico en los Estados Unidos, donde aparecié la venta por catidlogo. Este sistema de
distribucién fue una gran revolucidon en ese momento, ya que fue la primera vez que se podia
comprar sin necesidad de manipular el producto. Dicha venta funcionaba mediante fotos
ilustrativas del producto. La gran ventaja que posibilitaba este sistema comercial era que se podia

vender en zonas rurales dificiles de acceder. (Capilla, 2012)

El comercio electronico mundial es reconocido por declaraciones realizadas por la
Organizacion Mundial de Comercio creando oportunidades para que las empresas pudieran
conectarse con sus consumidores a través de la aparicion de la computadora en 1980; su innata
competitividad e instantdnea concretizaciéon de negocios han impulsado el desarrollo del
comercio electronico, creando ventajas para generar nuevos habitos de consumo por medio del
Internet a finales de los afios 90, con esta herramienta se instaura el mercado global para las
pequefias y medianas empresas desde la comodidad de su domicilio u agencia estableciendo una

optimizacion del tiempo en un mundo globalizado.

Se prevé que en 2020 haya 50,000 millones de dispositivos conectados a Internet en todo
el mundo, lo que equivale a unas 7 veces la poblacion mundial. Y es que ya es habitual que una
misma persona utilice una portatil para trabajar, el movil para leer las noticias o publicar algo en
las redes, y la tableta para comprar ropa o entradas para espectaculos. (Nominalia, 2016) afirma
que “El marketing omnichannel consiste en integrar todos los canales de venta (de ahi

«omnicanaly), para generar una vision Unica de la actividad del cliente, tanto online como
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offline, de modo que se le pueda ofrecer una experiencia personalizada y coherente,

independientemente de como y donde se ponga en contacto con la empresa”.

La factibilidad del acceso a Internet a través de los medios electronicos permite que
actualmente las grandes empresas del Comercio Electronico como Ebay, Amazon, Walmart,
Aliexpress, Alibaba o Mercado Libre mejoren y ademas tengan una proyeccion hacia donde
quieren llegar para poder cambiar los habitos el consumidor actual; no obstante, también
representa un reto ya que las empresas nacionales deben de competir en un mercado global para
cumplir con las condiciones que implica la segura y eficiente prestacion del servicio que

estimulan a los clientes a consumir sus productos.

2.1.1. Antecedentes del comercio electronico a nivel Latinoamericano

El comercio electronico hoy forma parte de la vida cotidiana de muchas personas. Si bien
la participacion de América Latina en las ventas globales realizadas via comercio electronico es
baja (entre 3 y 4%), este tipo de transacciones esta creciendo rapidamente en la region. Las
PyMEs son las firmas que enfrentan los mayores desafios para poder insertarse en esta
modalidad de comercio y es hacia ellas hacia donde deberian apuntar las politicas para promover

la difusién del comercio electronico. (Banco Interamericano de Desarrollo, 2015)

Estos montos certifican que el mercado digital en Latinoamérica es favorable y que el
modelo de negocio ecommerce brindara ain muchas oportunidades que combinadas con buenos
guias y legislaciones prudentes, seguiran dando impulso al desarrollo de las economias

latinoamericanas.
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m América Latina $28.33 $37.66 $48.10 $57.70 $64.90 $70.60
M Mundial $856.97 $1,058.20 $1,251.40 $1,504.60 $1,771.00 $2,052.70

Figura N° 1: Ventas en el mercado digital en Latinoamérica 2011-2016. Fuente: Extraccion

realizada de los datos del Instituto para la Integracion de América Latina y el Caribe (2011-
2016)

El Instituto Latinoamericano de Comercio Electronico dio a conocer los premios a los
Ganadores de los ecommerce awards latam 2015, el mayor reconocimiento que se otorga a las
empresas del sector en América Latino (Instituto Latinoamericano de Comercio Electronico,
2016), los ganadores de los ecommerce awards de cada edicion del Tour Regional ecommerce
day 2015 ha decidido que las siguientes 9 empresas sean las destacadas por su desarrollo y
aporte al Comercio Electronico y Negocios por Internet en la Region durante 2015:

e LAN (Industria turistica)

e FRAVEGA (Retail)

e CINEHOYTS (Entretenimiento y Medios)

e MERCADOLIBRE (Servicios y Soluciones)

e AFLUENTA (Servicios Financieros y Banca)

e NETSHOES (Indumentaria y Moda)

e THINK THANKS (Mejor agencia de Marketing Online)

e BABYMARKET (Mejor PYME)
e  WONG (Megjor iniciativa movil)

2.1.2. Antecedentes del comercio electronico en El Salvador.
El ecommerce en El Salvador nace el afio de 1998, en un principio, la gran mayoria de

conexiones se encontraban en San Salvador, pero con el tiempo y con las facilidades que

ofrecian los proveedores el escenario cambio y el internet ya no solo estaba al alcance de grandes



13

empresas, universidades e instituciones de Gobierno; ahora también pequefias empresas y

clientes residenciales podian hacer uso de esta tecnologia (Geek El Salvador, 2016)

El comercio electronico se manifiesta como una manera de vender y/o comprar bienes
en Internet. En el afio 1998 el pais contaba con dieciséis proveedores de conectividad a Internet,
ofreciendo diversas prestaciones para la accesibilidad de la red. Ademas, se instauraron mas
empresas nacionales dedicadas a disefar, mantener y/o alojar sitios Web, haciendo uso de las

técnicas mas diversas y actualizadas.

En ese mismo aflo, también surgieron al menos tres sitios nacionales que hicieron posible

el comercio electronico, desde El Salvador.

e Latienda.com.sv: El sitio que ofrecia una diversidad de libros, musica y artesanias
salvadorefias.

e Eduviges.com.sv: En este sitio se encontraba la historia de la Empresa y los productos
que eran ofrecidos al publico.

e Farmacia.com.sv: Sitio en el cual se ofrecian productos farmacéuticos y certificados de
regalos.

(Universidad Gerardo Barrios, 2009)

En el afio de 1999 Almacenes Siman, se convirtid en pionero del Comercio Electronico

en El Salvador al abrir operaciones a través de su sucursal virtual: www.siman.com.sv

Durante los ultimos afios se observan cambios en las transacciones y medios de pago de
bienes y servicios, volviendo indispensable la creacion de nuevas leyes de seguridad al usuario

tales como ley de proteccion de datos, ley de firma digital, etc. En El Salvador no existe mayor
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legislaciéon sobre esta tematica e-commerce solo un anteproyecto de Ley de Comercio

Electrénico.

Las plataformas e-commerce poseen las caracteristicas del tipo B2C (Business to
Consumer) es decir solo ofrecen el producto y se realiza la compra/venta del mismo, pero cabe
destacar que las pequefias y medianas empresas de El Salvador carecen de un control de contable
que facilite la recoleccion de la informacion para la presentacion de los datos de forma oportuna

para la toma de decisiones de los administradores/gerentes de las entidades.

2.2.  Principales definiciones
Factura electronica: Consiste en la transmision de las facturas o demas comprobantes

entre emisor y receptor por medios de comunicacion electronicos.

Firma electrénica: Es de naturaleza fundamentalmente legal, es un equivalente
electronico al de la firma manuscrita, ya que confiere a la firma un marco normativo que le
otorga validez juridica, puede vincularse a un documento para identificar al autor, para sefalar
conformidad (o disconformidad) con el contenido, para indicar que se ha leido o, segtn el tipo de

firma, garantizar que no se pueda modificar su contenido.

Firma digital: Es un método criptografico que asocia la identidad de una persona o de un
equipo informatico al mensaje o documento. En funcidon del tipo de firma, puede, ademas,

asegurar la integridad del documento o mensaje.

Criptografia: Es la ciencia que resguarda documentos y datos que actlia a través del uso
de las cifras o codigos para escribir algo secreto en documentos y datos que se aplica a la

informacion que circulan en las redes locales o en internet.
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Servidores: Sirve para dar informacion a los ordenadores que se conecten a él. Cuando
los usuarios se conectan a un servidor pueden acceder a programas, archivos y otra informacion

del servidor.

En la web, un servidor es un ordenador que usa el protocolo http para enviar paginas web

al ordenador de un usuario cuando el usuario las solicita.

Seguridad informatica: Es una disciplina que se encarga de proteger la integridad y la

privacidad de la informacion almacenada en un sistema informatico.

PHP: Es un lenguaje de programacion muy potente que permite crear sitios web

dinamicos.

Sistema de gestion de contenidos (CMS): CMS son las siglas de Content Management
System, que se traduce directamente al espafiol como Sistema Gestor de Contenidos. Es una
herramienta que permite a un editor crear, clasificar y publicar cualquier tipo de informacion en
una pagina web. Generalmente los CMS trabajan contra una base de datos, de modo que el editor

simplemente actualiza una base de datos, incluyendo nueva informacion o editando la existente.

Sistema contable: Son todos aquellos elementos de informacion contable y financiera
que se relacionan entre si, con el fin de apoyar la toma de decisiones gerenciales de una
empresa, de manera eficiente y oportuna; pero esta informacion debe ser analizada, clasificada,
registrada (Libros correspondientes: Diario, mayor, Auxiliares, etc.) y resumida (Estados
financieros), para que pueda llegar a un sin numero de usuarios finales que se vinculan con el

negocio, desde los inversionistas o duefios del negocio, hasta los clientes y el gobierno.
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Sistema de control inventario: Es el proceso de adoptar procedimientos para limitar el
costo total del inventario, es una operacion principal de una compafiia u organizacion logistica

que maneja la recepcion almacenamiento y distribucion de elementos.

PayPal: Es una empresa perteneciente al sector del comercio electronico por Internet que
permite la transferencia de dinero entre usuarios que tengan correo electronico, una alternativa al

tradicional método en papel como los cheques o giros postales.

Tienda Virtual: Tienda virtual o tienda en linea, es un espacio dentro de un sitio web, en
el que se ofrecen articulos a la venta, en un sentido amplio se puede describir como una
plataforma de comercio convencional que se vale de un sitio web para realizar sus ventas y

transacciones.

Banda Ancha: Este término se utiliza cominmente al acceso de alta velocidad a Internet.
Puede definirse simplemente como la conexion rapida a Internet que siempre esta activa y que
permite a un usuario enviar correos electronicos, navegar en la web, bajar imagenes, musica, ver

videos, unirse a una conferencia via web y mucho mas.

Hosting: En espafiol Alojamiento Web, es el servicio que provee a los usuarios de
Internet un sistema para poder almacenar informacion, imagenes, video, o cualquier contenido

accesible via web.

Protocolo TCP/IP: Son un conjunto de normas para formatos de mensaje y
procedimientos que permiten a las maquinas y los programas de aplicacion intercambiar
informacion, cada maquina implicada en la comunicacién debe de seguir estas normas para que

el sistema principal de recepcion pueda interpretar el mensaje.
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Catalogo de Ventas: Es un sistema de distribucion comercial para vender, de forma
inmediata, productos o servicios, utilizando métodos de envio como el correo ordinario o las
agencias de transporte, habiendo visto previamente el comprador los productos a través del

catalogo.

Outsourcing: También conocida como subcontratacion, es el proceso econdmico
empresarial en el que una sociedad mercantil transfiere los recursos y las responsabilidades
referentes al cumplimiento de ciertas tareas a una sociedad externa (empresa de gestion o

subcontratista), que precisamente se dedica a la prestacion de diferentes servicios especializados.

Software: Es el conjunto de componentes logicos necesarios que hacen posible la
realizacion de tareas especificas; en palabras mas sencillas, son los programas informaticos que

hacen posible la realizacion de tareas especificas dentro de un computador.

2.3. Legislacion aplicable

En los mercados de comercio electronico es esencial que exista un marco juridico
adecuado y propicio para crear confianza en las transacciones en linea y ofrecer seguridad en la
interaccion electronica entre empresas, consumidores y autoridades publicas. Varia mucho la
medida en que se encuentra legislacion adecuada en los paises, asi como el grado en que se
aplica y hace cumplir. Las investigaciones realizadas por la Conferencia de las Naciones Unidas
sobre Comercio y Desarrollo conocida por sus siglas por UNCTAD, indican que en los paises
desarrollados por lo general existe legislacion en cuatro disciplinas juridicas que son esenciales
para promover una mayor confianza de los usuarios en el comercio electronico (leyes relativas a

las transacciones electronicas, la proteccion del consumidor, la privacidad y proteccion de los
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datos, y la lucha contra la ciberdelincuencia), pero en muchas otras partes del mundo esa

legislacion es insuficiente (Conferencia de las Naciones Unidas, 2015). (Ver figura n® 2)

Al mantener las leyes en armonia a términos mundiales se necesita crear una uniformidad
con las legislaciones en un escenario, donde son pocos los paises que poseen los lineamientos y
reglas indispensables por lo que es comln encontrar una serie de leyes separadas entre si, de
manera que cada una regula en forma concisa, solida y clara una materia normalmente bien

delimitada.

2.3.1. Ley de Firma electronica

Los gobiernos y empresas en todo el mundo han recurrido al uso de la firma electronica, al
menos desde la década de los noventa. Asi, en septiembre de 1998, el presidente de los Estados
Unidos, Bill Clinton, junto con el primer ministro irlandés Bertie Ahern, utilizaron, por primera
vez en la historia, una firma electronica para suscribir un tratado en materia de comercio

electronico entre ambos paises (The Atlantic Monthly Group, 2013).

La necesidad de aprobar una Ley de Firma Electronica, era precisamente para dotar de validez
juridica a las transacciones y actividades que se desarrollen utilizando esta herramienta. El art. 1
de la ley establece que uno de los objetivos de la misma es “equiparar la firma electronica simple
y firma electronica certificada con la firma autografa”. Esto significa que en aquellos casos en
los que la ley exige que algo conste por escrito, podrd hacerse a través de un documento
electronico con firma electronica, el cual se tendrd por original o igualmente vélido a un

documento tradicional. (Ver figura n° 3)
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Leyes de
Leyes de proteccion de
Leyesde proteccion de los  la privacidad ~ Leyes contra la

Paises transacciones consumidores v los datos  ciberdelincuencia
(miimero) electrénicas (%) %) (%) (%)
Economias desarrolladas 42 97.6 85,7 97,6 83,3
Economias en desarrollo
Africa 54 46,3 333 38,9 40,7
Africa Onental 18 38,9 16,7 278 50
Africa Central 9 222 222 222 1,1
Africa Septentrional 6 833 333 50 66,7
Africa Menidional 5 60 40 20 40
Africa Occidental 16 50 56,3 62,5 37,5
Asia y Oceania 48 729 37,5 29,2 56,3
Asia Orniental - 75 50 25 50
Asia Sudoriental 11 81,8 81,8 54,5 72,7
Asia Mendional 9 778 222 444 66,7
Asia Occidental 12 91,7 333 25 58,3
Oceania 12 41,7 83 0 333
América Latina y
el Caribe 33 818 54,5 485 63,6
América Central 8 75 87,5 375 37,5
América del Sur 12 833 75 66,7 75
Caribe 13 84,6 154 385 69,2
Economias en transicion 17 100 11,8 88,2 70,6
Todas las economias 194 747 474 55,2 60,3

Figura N° 2: Economias que aplican las leyes de transacciones electronicas. Fuente: Cuadro
comparativo de paises que utilizan las leyes en donde intervienen transacciones electronicas.

2.3.2. Anteproyecto de Ley de Comercio Electronico.
Existen diferentes posturas en cuanto a si se debe o no promulgar una Ley de Comercio
Electronico en el pais, algunos abogados mantienen su postura hacia la creacién de la Ley y

desaprueban reformas a las existentes para fomentar el desarrollo del comercio electrénico.

Otros, defienden la postura de mantenerse como hasta el momento, sin ninguna
regulacidn, ya que sostienen, que las transacciones se realizan libremente y no se necesita de una

regulacion que, en algunos casos, entorpece u obscurece algunos procesos.

El Salvador todavia no cuenta con una Ley de Comercio Electronico — clave para
desarrollar el Mercado transnacional més grande del mundo: el Mercado virtual. En el siglo

XXI, nuestro pais cuenta con dos opciones: se realiza o nos deja el tren. El primer paso es
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CUERPO NORMATIVO ENTIDAD DISPOSICION LEGAL

Ley de Bancos, arts. 56 Banco Central de Reserva Los bancos pueden celebrar operaciones o prestar servicios

y 60 (BCR), y bancos privados automatizados, utilizando “medios de identificacion en
sustitucion de la firma autégrafa’, los cuales tienen el mismo valor
probatorio.

Caodigo Procesal Civily | Tribunales de justicia Habilita la notificacion electronica, siempre y cuando ofrezca

Mercantil, art. 170 inciso garantias de seguridad y confiabilidad. La Corte Suprema de Justicia

10 ha implementado un Sistema de Notificacion Electronica (SNE),

y se ha tenido conocimiento, a través de algunos jueces del
pais, que se ha potenciado su uso en aquellos municipios con
mayores indices de violencia, para no poner en riesgo la vida o
integridad de los notificadores.

Ley del CIEX, art. 8

Centro de Tramites
de Importaciones y
Exportaciones, del BCR

Permite utilizar firma digital o firma electrénica en los intercambios
electronicos que se efectien en el marco del proceso de
importacion y exportacion realizado a través del CIEX. En julio de
2015, el BCR informé, a través de su oficial de informacién, que
el uso de esta firma “no se incorpora en el intercambio actual,
por carecer el pais de una Ley de Firma Electrénica”'*.

Ley de Marcas y Otros Registro de Propiedad Las solicitudes de registro de una indicacion geografica o de una
Signos Distintivos, art. | Intelectual, del Centro denominacion de origen, pueden presentarse mediante el uso de
69 Nacional de Registros (CNR) firma electrénica. Sin embargo, el CNR no reporta su uso, al menos

desde el 2010'.

Ley General Maritimo
Portuaria, art. 90

Privados

La ley establece que cuando el usuario y el armador o transportador
hayan convenido en comunicarse electronicamente, “los
documentos podran ser sustituidos por un mensaje de
intercambio electrénico de datos”. La firma podra ser
“estampada mediante facsimile o autenticada por un cédigo
electrénico”
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Figura N° 3: Cuadro normativo relacionados con la firma electronica. Fuente: Cuadro
comparativo de entidades que utilizan la firma electronica.

retomar el anteproyecto de Ley de Comercio Electronico que los diputados engavetaron allé por

el ano 2000 (Imberton, 2010).

2.3.3. Manual operativo de proteccion de datos en El Salvador.
En el afio 2003, luego del descubrimiento de la venta de informacion privada que Infornet
estaba realizando en El Salvador, se gener6 un movimiento positivo a favor de la regulacion de

la proteccion de datos y del derecho de la autodeterminacion informativa.

Sin embargo, no se llegd a concretizar un anteproyecto de ley que contara con el apoyo

suficiente para ser presentado en la Asamblea Legislativa de ese pais.
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Existe un manual operativo de proteccion de datos en El Salvador creada con la asistencia
de diferentes entidades tales como la Red Iberoamericana de Proteccion de datos para promover
la construccion de un sistema juridico mas sélido y definido tras la aprobacion de la Ley de

Accesos a la informacion Publica.

Cinco afios mas tarde, la Sala de lo Constitucional de la Corte Suprema de Justicia se ha
pronunciado en un amparo interpuesto en 2007 por Boris Soldrzano, presidente de la Asociacion
Salvadorena para la Proteccion de Datos e Internet. En dicha sentencia, la sala ha ordenado a
Infornet suspender la venta de datos personales, la cual complementa el reconocimiento del
derecho a la autodeterminacion informativa que la misma sala reconocid en dos sentencias

emitidas en el afio 2004, relacionadas con el “habeas data” (Cevallos, 2008).

2.3.4. Legislacion tributaria de El Salvador.

En El Salvador la legislacion vigente desde los acuerdos de paz ha cambiado, a medida el
cambio constante reformaba o derogaba segin la demanda del Estado Salvadorefio a las
exigencias actuales del sistema econémico de las pequefas y medianas empresas, entre estas

leyes se puede mencionar la Ley de IVA y el Cédigo Tributario.

Por ley, la administracion tributaria es la rectora en la aplicacion de las disposiciones
contenidas en el Cdodigo Tributario y leyes tributarias, como tal, basada en criterios y pardmetros
de datos cuantificables de medicion, como valores o montos declarados o participacion en la

recaudacion, clasifica a los contribuyentes en las categorias de grandes, medianos y otros.

El Codigo Tributario establece la obligacion de llevar registro de inventarios, la forma de

llevarlos, los requisitos que deben cumplir tales registros y los métodos de valuacion de
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inventarios a utilizar, a opcion del contribuyente, siempre que técnicamente fuere apropiado al

negocio de que se trate, aplicando en forma constante y de facil fiscalizacion.

La Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes y Servicios establece un impuesto que
se aplicara a la transferencia, importacion, internacion, exportacion y al consumo de los bienes
muebles corporales; prestacion, importacion, internacioén, exportacion y el autoconsumo de

servicios, de acuerdo con las normas que se establecen en la misma.

2.3.5. Codigo de comercio

En la actualidad las pequefias y medianas empresas de El Salvador, en lo correspondiente
a su base legal, se fundamentan en el Codigo de Comercio, aunque hay algunas leyes que tienen
mucha influencia en las actividades contables; sobre todo en lo relacionado a la auditoria y el

proceder de los contadores y auditores.

El Codigo de Comercio dispone que los comerciantes estan obligados a llevar
contabilidad debidamente organizada acorde a las normas generalmente aceptadas aprobada por
el Consejo de Vigilancia de la Contaduria Publica y Auditoria, por lo tanto los antes
mencionados deben llevar los siguientes registros contables: Estados financieros, libro diario y

libro mayor, y los demas que sean necesario por exigencias contables o por la ley.

El sistema integrado de comercio electronico para las pequefias y medianas empresas, se

basa en la regulacion mercantil.
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2.3.6. Ley especial contra los delitos informaticos y conexos

La normativa tiene por objetivo sancionar las conductas criminales por medio del uso de
tecnologias de la informacion y comunicacion, tales como delito de acceso, intercepcion,
interferencia, abuso de dispositivos, falsificacion, fraude informatico y acceso ilegal a un sistema

informatico, entre otros.

Esta normativa aplica a cualquier persona, natural o juridica, nacional o extranjera.
Estableciéndose sanciones de acuerdo al dafio que afecte a los habitantes o protegidos por pactos

o Tratados Internacionales ratificados por El Salvador.

2.4. Normativa técnica aplicable

2.4.1. NIIF para PYMES

Como se establece en la Seccion 13 (Inventarios) de las NIIF para las Pymes, Las
pequefias y medianas empresas deben tomar en cuenta que comprende los costos de adquisicion
de los inventarios lo cual corresponde al precio de compra, los aranceles de importacion, el
transporte, la manipulacion y otros costos directamente atribuibles a la adquisicion de las
mercaderias, materiales o servicios. Los descuentos comerciales, las rebajas y otras partidas
similares se deduciran para determinar el costo de adquisicion, todo esto atribuido a las empresas

que participaran en el mercado digital (e-commerce).
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CAPITULO III. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

3.1. Enfoquey tipo de investigacion.

La investigacion fue realizada bajo un enfoque mixto; es decir, tanto cuantitativo como
cualitativo, debido a que se recolectaron datos que se representan mediante valores numéricos
para establecer patrones de comportamiento y relacionar las variables establecidas, los cuales
seran analizados estadisticamente para poder asi dar solucion al problema mediante un proceso
sistematico; y, se recolectd informacién a través de entrevistas las cuales no se les efectué una
medicion numérica, solamente se examind el mundo social con los datos obtenidos, partiendo de
una teoria coherente de acuerdo con los que se percibe en el medio, esto con el fin de explorar,

describir y asi generar perspectivas tedricas que ayudard a la solucion del problema.

Asimismo la investigacion desarrollada fue de tipo hipotético deductivo, a razon del tipo
de procedimiento que se tomo en la aplicacion del problema de las pequefias y medianas
empresas confrontando los hechos y revisando la influencia en los clientes potenciales al no
utilizar un sistema integrado de comercio electrénico, por tal motivo para la deduccion y
conciliacion de las hipdtesis planteadas se utilizaron diversas técnicas, ya que, a través de ellas se

recolectaron todos los datos y argumentos estudiados.

3.2. Delimitacion espacial y temporal

3.2.1. Espacial.
La informacion sobre la investigacion del disefio de un sistema integrado de e-commerce
y seguimiento contable de las pequefias y medianas empresas se recopild y analizdé en el

municipio de San Salvador.
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3.2.2. Temporal.

El periodo que se estudid comprende desde el afio 2015 al afio 2016 a causa del
incremento de las personas con acceso a internet y al aumento de las compras de dispositivos que
pueden conectarse a internet, ademas que se aprob6 la Ley de la Firma electronica la cual entro

en vigencia el 23 de abril de 2016 y ésta afectara directamente a las actividades del e-commerce.

3.3. Sujetos y objeto de estudio

3.3.1. Unidades de analisis

Para la investigacion, las unidades de andlisis son las siguientes:

e Los consumidores con acceso a internet y;
e las personas a cargo de las transacciones comerciales o contables de la entidad
delimitada a las pequefias y medianas empresas registradas dentro del municipio de San

Salvador.

3.3.2. Poblacion y marco muestral

3.3.2.1. Universo n°1

Definidas las unidades de analisis investigadas, se delimit6 como primer universo el
aproximado de 1,567,156 consumidores ubicados en el municipio de San Salvador registradas en
el reporte de poblacion y vivienda 2007, de la Direccion General de Estadisticas y Censos. (Ver

Anexo 1)

3.3.2.2. Universo n° 2

El segundo universo estad conformado por las pequeiias y medianas empresas ubicadas en

el municipio de San Salvador.
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3.3.2.3. Muestran®1

Debido a que se conoce el numero de nuestra poblacion de consumidores, se utilizara la
formula estadistica para poblaciones finitas, en la cual se consideraran los siguientes aspectos: un
error muestral del 5% ya que al escoger una muestra se pierde un cierto grado de
representatividad del total de la poblacion, un nivel de confianza del 90% de que la estimacion
de la investigacion se ajuste a la realidad y un 10% de fracaso, en otras palabras, los resultados
no se ajusten a la realidad esperada.

B N.P.Q.Z*
~ (N—-1)e2 +P.Q.22

n

Donde:

n= Tamafio de la muestra.
N= Poblacion.

Z= Coeficiente de confianza.
e= Margen de error.

P= Probabilidad de éxitos de que la problemaética exista.
Q= Probabilidad de fracaso.
Entonces:

n= ?

N=1, 567,156

Z=1.65

e=0.05

P=0.90

Q=0.10

Sustituyendo en la formula se obtiene:
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_ (1,567,156)(0.90)(0.10)(1.65)?
"= (1,567,156 — 1)(0.05)2 + (0.90)(0.10)(1.65)2

| (1,410,440.4)(0.27225)
"= 3917.8875 + 0.245025)

3839923989
" = 3918.132525

n = 98 Encuestas

3.3.2.4. Muestra N°2

Debido a que no se conoce el numero de la poblacion, se utilizo la formula estadistica
para poblaciones infinitas, por lo cual se considero los siguientes aspectos: un error muestral del
5% ya que al escoger una muestra se perdi6 un cierto grado de representatividad del total de la
poblacion, un nivel de confianza del 99% de que la estimacion de la investigacion se ajuste a la
realidad y un 1% de fracaso, es decir, los resultados no se ajustaron a la realidad esperada.

Z2.P.Q
ez

n=

Donde:

n= Tamafio de la muestra.

Z= Coeficiente de confianza.

e= Margen de error.

P= Probabilidad de éxitos de que la problematica exista.

Q= Probabilidad de fracaso.

Entonces:

n=?
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7=2.33
e=0.05

P=0.98
Q=0.02

Sustituyendo en la formula se obtiene:

_ (2.58)%(0.99)(0.01)
B (0.05)2

_ (6.6564)(0.0099)
B 0.0025

n = 26 Entrevistas

3.3.3. Variables e indicadores
3.3.3.1. Variables

De la hipotesis formulada se derivan las siguientes variables:

e Variable independiente: Disefio de un sistema integrado contable online de e-

commerce.
e Variables dependientes: Contribuird a una mayor rentabilidad, a una disminuciéon de
costos y contribuird en el aumento de implementacion del e-commerce.
3.3.3.2. Indicadores
Indicadores de variable independiente:
a) Factibilidad de aplicacion
b) Reduccion de errores contables

Indicadores de variables dependientes:

a) Aumento en las ganancias
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b) Ampliacion en el mercado
c) Rentabilidad
d) Facilidad de publicidad

3.4. Técnicas, materiales e instrumentos

3.4.1. Técnicas y procedimientos para la recopilacion de la informacion

En el esfuerzo de obtener la informacion acerca de las perspectivas de las pequefias y
medianas empresas fue utilizada la técnica de la encuesta, con el fin de determinar un
diagnostico a través de los datos recibidos, manejando los calculos porcentuales obtenidos sobre
el uso de la plataforma e-commerce determinando las expectativas de los consumidores, y las

posibles soluciones al problema en cuestion.

De igual manera se utilizo la técnica de la entrevista para abordar directamente con la
problematica a investigar debido a que el objetivo era comprender a la unidad de analisis
involucrada mencionada anteriormente, que son las pequefas y medianas empresas que podrian
adoptar por el modelo propuesto, permitiendo de esta manera obtener un mayor grado de alcance
a la informacion mas veraz y confiable, considerando que el problema es la falta de un sistema

integrado de comercio electronico en las empresas.

3.4.2. Instrumentos de medicion
Los instrumentos utilizados para aplicar las técnicas seleccionadas antes referidas fueron

las siguientes:

e Cuestionario: se hizo de modalidad cerrada y con varias opciones de respuesta, el cual
fue resuelto por los consumidores potenciales.
e Guia de preguntas: se realizo a cada una de las personas claves (unidades de andlisis),

eran preguntas abiertas, para no limitar las respuestas y que estas sean enriquecidas y
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explicativas, de manera que contribuya para determinar la solucion del problema y
cedulas narrativas para el registro de sus respuestas, pertenecientes a las empresas que

conforma una de las muestras de investigacion.

3.5. Procesamiento y analisis de la informacion

3.5.1. Procesamiento de la informacion

La informacion obtenida mediante los cuestionarios, se proceso a través de la herramienta
IBM SPSS Statistics 23, en donde fueron vaciados los datos para la elaboracion de la
correspondiente representacion grafica e interpretacion de los resultados obtenidos. La entrevista,
fue tratada con andlisis en las respuestas obtenidas y asi realizar una cedula narrativa que

funciond para considerar los elementos y concluir con el diagnoéstico.

3.5.2. Analisis e interpretacion de datos
Finalizada la tabulacion de la informacion obtenida mediante los cuestionarios, se

procedi6 con su respectiva interpretacion, de acuerdo al analisis siguiente:

Se comenzé colocando la pregunta correspondiente, se tabuld destacando la frecuencia en
términos absolutos y porcentuales, dichas frecuencias fueron mostradas mediante graficos de
barra y de pastel. Se agreg6 una conclusion a cada interrogante, destacando el mayor porcentaje

de las opciones de respuesta (Ver Anexo N° 2).
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3.7. Presentacion de resultados

3.7.1. Tabulacion y analisis de resultados

Cuadro N°1: Medios de conexion vrs Acceso a internet

32

Acceso a internet

Si No Total
Computadora 0 0 0
portatil (Laptop) >T% 0% >T%
Computadora de o o o
Med0§’de Escritorio (Desktop) 37% 0% 37%
conexion - Iraplet 28% 0% 28%
Celular 77% 0% 77%
Otro (Especifique) 1% 2% 3%
Total 98% 2% 100%
Grafico N°1
Medios de conexion vrs Acceso a internet
90%
80%
70%
2 60%
©
£ 50%
3 40%
S 30%
20%
10%
0% Computadora de
u
Co’m.putadora Escritorio Tablet Celular Ot.ro
portatil (Laptop) (Desktop) (Especifique)
mSi 57% 37% 28% 77% 1%
= No 0% 0% 0% 0% 2%
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Con este cruce se puede determinar la incidencia que ha tenido la tecnologia a lo
largo del tiempo, acortando la brecha entre las personas que cuentan con un dispositivo
para conectarse al internet y aquellas que no; se definid que del total de personas
encuestadas solamente el 2% no contaba con acceso al internet, por lo que, recurrian a un
Cibercafé para poder hacerlo, mientras que la mayoria de personas si cuenta con acceso a
internet y el mayor dispositivo mediante el cual ingresan es a través del celular, siguiéndole
la computadora portatil (laptop). Esto beneficia la idea del disefio de la pagina web para que
los usuarios puedan realizar sus compras online, debido a que casi todos los encuestados

cuentan con un dispositivo a la mano y con acceso a internet.

Cuadro N°2: Compras online desde cualquier dispositivo vrs Productos o servicios

comprados.
Compras online desde
cualquier dispositivo Total
Si No
Electrodomésticos 10% 2% 12%
Libros/CD 10% 1% 11%
Celulares y/o computadoras 23% 7% 31%
Coches y/o accesorios 1% 1% 2%
Productos Articulos deportivos 9% 0% 9%
0 Servicios | nyeples y decoracién 5% 1% 6%
comprados Joyeria 12% 0% 12%
Relojes 17% 0% 17%
Vivienda 1% 0% 1%
Otro (Especifique) 13% 3% 16%
No ha comprado 28% 7% 35%
Total 83% 17% 100%
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Grafico N°2

Compras online desde cualquier dispositivo
vrs Productos o servicios comprados.

30%
& 25%
T 20%
€ 15%
g 10%
ol S S I o
0% lular| Coches | Articul |[Muebl -
Electro Libe /Ce u/ar 0(; es icul [Mueble Vivien Otro | No ha
domést ost| esyro | yio 08 Sy Joyeria |Relojes (\11: (Especi|compra

CD |comput|accesor | deporti |decorac
adoras | ios \( S ion

mSi | 10% | 10% | 23% 1% 9% 5% 12% | 17% 1% 13% | 28%
ENo| 2% 1% 7% 1% 0% 1% 0% 0% 0% 3% 7%

icos fique) do

Aqui se puede determinar que existe un nimero elevado de personas que, aunque en
primer momento expresaron no haber comprado ningin producto o servicio a través del
internet, afirman que lo podrian hacer accediendo desde cualquier dispositivo, con esto se
identifica la iniciativa por parte de los consumidores para comenzar a realizar compras

online a través de una pagina web.
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Cuadro N°3: Monto al que asciende la compra vrs Productos o servicios adquiridos

Monto al que asciende la compra
De De De Mas
De $1a | $25.01 a | $50.01 | $75.01 | de
$25 $50 a$75 | a$100 | $100 | N/A Total
Electrodomésticos 1% 1% 1% 1% 4%, 0% 8%
Libros/CD 1% 1% 0% 1%| 4% 0% 7%
Celulares y/o 5% 5% 2% 1%| T%| 0% 20%
computadoras
Coches y/o accesorios 0% 1% 0% 0% 1% 0% 1%
Productos | Articulos deportivos 1% 1% 1% 1%| 2% 0% 6%
0 Servicios Muebles y decoracion 0% 0% 0% 2% 2% 0% 4%
adquiridos y 0 0 0 0 0 0 °
Joyeria 3% 2% 1% 1% 2% 0% 8%
Relojes 4% 3% 1% 1%| 3% 0% | 11%
Vivienda 0% 0% 0% 0% 1% 0% 1%
Otro (Especifique) 5% 3% 1% 0% 3% 0% 11%
No ha comprado 0% 0% 0% 0% 0% 23% 23%
Total 19% 17% 6% 7% | 27% 23% | 100%
Grafico N°3
Monto al que asciende la compra vrs Productos o servicios
25% adquiridos
20%
o 0
=5 15%
=
8
o 10%
a.
5%
- LL_LJLL].LALL
Electro Celular|Coches| Articul | Muebl Otro | No ha
, |Libros/| es y/o | y/o 0s esy .| Reloje | Vivien
domést . Joyeria (Espec | compr
icos CD |compu |acceso |deporti|decora s da ifique) | ado
tadoras| rios | vos | cion d
mDe $1 a $25 1% 1% 5% 0% 1% 0% 3% 4% 0% 5% 0%
mDe $25.01 a $50 1% 1% 5% 1% 1% 0% 2% 3% 0% 3% 0%
m De $50.01 a $75 1% 0% 2% 0% 1% 0% 1% 1% 0% 1% 0%
mDe $75.01 2$100| 1% 1% 1% 0% 1% 2% 1% 1% 0% 0% 0%
mMas de $100 4% 4% 7% 1% 2% 2% 2% 3% 1% 3% 0%
mN/A 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% | 23%
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De los productos y/o servicios que los encuestados han comprado, el de mayor

porcentaje es la compra de celulares y computadoras, le sigue las personas que han

comprado relojes y como tercer elemento determinante se tiene el de otros, el cual la

mayoria de encuestados expresé haber comprado ropa, boletos de cine o pagado facturas de

servicios de manera online, aqui se puede observar la diversidad de productos que las

personas pueden adquirir y demuestra que el e-commerce es un mercado que se va

cimentando poco a poco en el diario vivir de los consumidores.

Cuadro N°4: Ventajas de comprar online vrs Medios de pago que inspiran mayor

confianza
Ventajas de comprar online
Preci Facilidad . | Conocimie Otra Tota
os Y Transaccio nto dela | (Especifiq | 1
. practicid | nes seguras
bajos ad empresa ue)
Taesade | o | 8% 1% 2% 1% |22%
Tareta de | 1o | 6% 4% 2% 1% |23%
Medios | Transferen
de pago cia 5% 3% 0% 2% 0% 9%
que electronica
inspira | En efectivo
n en punto de | 8% 6% 1% 2% 0% 16%
mayor | despacho
confian | En efectivo
za contra 11% 12% 1% 0% 1% 24%
entrega
Otros
(Especifiqu | 2% 1% 1% 0% 1% 5%
e)
100
Total 46% 36% 7% 8% 4%

%




Grafico N°4
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inspiran mayor confianza

Ventajas de comprar online vrs Medios de pago que

14%
g 12%
‘S 10%
‘e
[ (]
%
o (J
0% E L_-_
Transfere n En
. . . efectivo . Otros
Tarjeta de | Tarjeta de ncia en punto efectivo (Especifi
débito crédito | electronic p contra p
a de entrega que)
despacho &
B Precios bajos 10% 11% 5% 8% 11% 2%
m Facilidad y practicidad 8% 6% 3% 6% 12% 1%
Transacciones seguras 1% 4% 0% 1% 1% 1%
® Conocimiento de la empresa 2% 2% 2% 2% 0% 0%
m Otra (Especifique) 1% 1% 0% 0% 1% 1%

Dentro de las ventajas de comprar via online, predominan los precios bajos y la

facilidad y practicidad, siendo esto beneficioso para los consumidores a la hora de adquirir

sus productos, en cuanto a la manera en que se sienten mas seguros al momento de realizar

el pago es entregar el efectivo contra la entrega del producto, siguiéndole el pago por tarjeta

de crédito y de débito, otra opcion que especificaron los encuestados fue la de pagar a

través de paypal.
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Cuadro N°5: Desventajas de comprar online vrs Medios de pago que inspiran mayor

confianza
Desventajas de comprar online
Temo | Riesgo Mala PI‘O(()l e Uso
8% | calidad 2 | indebido de
ra de en los recibido Ia Otra Total
perde | clonacio no . .. | (Especifique
producto o informacio
rel n de coincide )
. . so n para fines
dinero | tarjeta . . con el . .
servicios . delictivos
ofrecido
Tarjetade | ¢, 6% 4% 4% 2% 19% 23°
débit() 0 0 (] 0 0 (V] 3 A)
Tarjetade | 5% 5% 3% 2% 2% 20%
crédito
. Transferenci o o o o o o o
Medios | . lectrénica 2% 3% 1% 2% 1% 0% 8%
de pago
que En efectivo
inspiran | enpuntode | 4% 4% 4% 5% 2% 0% 18%
mayor despacho
confianza | gp efectivo
contra 8% 9% 4% 6% 1% 0% 27%
entrega
Otros 1% 0% 1% 1% 1% 1% 4%
(Especifique)
Total 24% 27% 17% 20% 8% 4% 1(30
(1]
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Grafico N°5
Desventajas de comprar online vrs Medios de pago que inspiran
mayor confianza
10%
9%
8%
- 7%
= 6%
S 5%
£ 4%
= 3%
2%
1%
0% E
n
. Tarjeta Trangfere efectivo En Otros
Tarjeta ncia efectivo .
o de .. | enpunto (Especifi
de débito py electroni contra
crédito de que)
ca despacho entrega
B Temor a perder el dinero 6% 4% 2% 4% 8% 1%
m Riesgo de clonacion de tarjeta 6% 5% 3% 4% 9% 0%
m Mala calidad en 195 productos o 4% 59, 1% 4% 4% 1%
servicios
B Producto recibido no coincide con 4% 39, 204 59, 6% 1%
el ofrecido
m Uso indebido de la 'mtjormamon 204 204 1% 2% 1% 1%
para fines delictivos
m Otra (Especifique) 1% 2% 0% 0% 0% 1%

Como mayores desventajas que encuentran los consumidores en el e commerce, se

encuentra el riesgo a la clonacion de su tarjeta, seguido del temor a perder el dinero y como

tercer elemento con mayor frecuencia es que el producto recibido no coincida con el

adquirido, por lo que la mayoria de los consumidores prefieren realizar su pago en efectivo

en contra entrega, seguido del pago con tarjetas de débito o crédito.
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Cuadro N°6: Colocar la informacion personal real vrs Realizar compras online

Colocar la informacion personal
real Total
Si No
Realizar Si 36% 47% 83%
compras online No 4% 13% 17%
Total 40% 60% 100%

Grafico N°6

Colocar la informacion personal real vrs Realizar
compras online

50%

40%

30%

20%

Porcentajes

10%

e

0%

Si No
= Si 36% 4%
= No 47% 13%

Las personas que estan dispuestas a realizar compras online a través de cualquier
dispositivo no estan en la disposicion de ingresar su informacion personal real en la pagina

web donde realizard su compra.
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Cuadro N°7: Contraseiia para autorizar las compras vrs Realizar compras online

Contraseiia para autorizar las
compras Total
Si No
Realizar Si 72% 10% 83%
compras desde
cualquier No 13% 4% 17%
dispositivo
Total 86% 14% 100%
Grafico N°7

Contrasefia para autorizar las compras vrs Realizar
compras online

80%

70%

60%

50%

40%

Porcentajes

30%

20%

10%

.

0%

No
mSi 72% 13%
ENo 10% 4%

La mayoria de personas que realizaria una compra desde cualquier dispositivo de
manera online estd de acuerdo en dar una autorizaciéon con contraseila al momento de
realizar la compra, esto como una medida de seguridad por cualquier intento de hackeo de

la cuenta del usuario.
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Cuadro N°8 Resguardo de informacion de tarjetas de crédito y débito vrs Realizar

compras desde cualquier dispositivo

Resguardo de informacion de
tarjetas de crédito y débito Total
Si No
Realizar Si 26% 57% 83%
compras desde
cualquier No 1% 16% 17%
dispositivo
Total 27% 73% 100%
Grafico N°8
Resguardo de informacion de tarjetas
de crédito y débito vrs Realizar
compras desde cualquier dispositivo
60%
» 50%
% 40%
< 30%
£ 20%
o
0%
No
m Si 26% 1%
E No 57% 16%

Los encuestados que estan dispuestos a realizar compras online a través de cualquier
dispositivo no quieren que la pagina web resguarde la informacion de sus tarjetas de crédito

o débito para realizar sus pagos.
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Cuadro N°9: Resguardo de informacion de tarjetas de crédito y débito vrs Contraseia

para autorizar las compras

Resguardo de informacion de
tarjetas de crédito y débito Total
Si No
Contraseiia Si 23% 62% 86%
para autorizar o o o
las compras No 3% 11% 14%
Total 27% 73% 100%
Grafico N°9
Resguardo de informacion de tarjetas de crédito y
débito vrs Contraseiia para autorizar las compras
70%
60%
50%
2
()
< 40%
T
2 30%
:E
20%
0% :
Si No
= Si 23% 3%
mNo 62% 11%

Las personas que no resguardarian la informacion de su tarjeta de crédito o débito,

si requieren de una contraseia de autorizacion para realizar sus compras.
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Cuadro N°10: Realizar compras desde cualquier dispositivo vrs Medio de conexion

Realizar compras desde
cualquier dispositivo Total
Si No
Computadora o 0 o
portatil (Laptop) 24% > 28%
Computadora de
Medio de Escritorio 17% 1% 18%
conexion (Desktop)
Tablet 12% 2% 14%
Celular 31% 7% 38%
Otro R R o
(Especifique) 1% 1% 2%
Total 86% 14% 100%
Grafico N°10
Realizar compras desde cualquier dispositivo vrs Medio
de conexion
35%
30%
o 25%
)
o 20%
T
._; 15%
F 10%
5%
O% —
Computadora Computadora Otr
portatil de Escritorio Tablet Celular (E 'f? )
(Laptop) (Desktop) spectiique
mSi 24% 17% 12% 31% 1%
E No 5% 1% 2% 7% 1%

Con este cruce se puede determinar que las personas que realicen compras desde
cualquier dispositivo a través de internet lo realizarian en mayor medida desde su celular,

siguiéndole la computadora portéatil.




45

3.7.2. Diagnostico

De acuerdo al analisis de la informacion obtenida, se determinaron las principales
causas, efectos y consecuencias del problema en cuestion; con base a dicho diagnéstico se
disefi6 de un sistema contable online para la aplicacion de las pequeias y medianas

entidades, entre los resultados obtenidos del diagndstico, se encuentran los siguientes:

e Se establecieron las bases para el desarrollo de una adecuada interfaz para el usuario
promedio y asi facilitar el proceso de compra.

e Se determind la disposicion e iniciativa por parte de los consumidores para optar por la
opcion de compras online.

e Se evaluo la factibilidad de la implementacién de un nuevo sistema contable en las
pequefias y medianas entidades respecto a la inversion que pretenden realizar.

e Se identificaron los riesgos a los que los consumidores tienen mas temor de realizar

compras online.

Las pequefias y medianas empresas se han quedado atrds en cuanto al modo de
comercializar y publicitar sus productos, debido a que se estan viendo superadas por las
grandes empresas que cuentan con un sistema de ventas online ampliamente competente
que satisface las necesidades de las entidades y consumidores, y como resultado, esta

atrayendo cada vez mas publico.

Cabe destacar que algunas pequeias y medianas empresas se desenvuelven en el
mundo de las redes sociales, dando a conocer sus productos o servicios y tener asi un
contacto directo con el cliente, ya que para realizar una compra, se tiene que negociar de

manera directa por medio de un inbox (mensaje de texto en Facebook) citando la hora, el
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lugar y pactar un precio, debido a que la mayoria de productos que se venden de esta forma

se pueden regatear.

Algunas veces las ventas no se realizan debido a que no se cuenta con el producto
que el cliente ordené e intentan ofrecer otro parecido y los consumidores en su mayoria no
aceptan el nuevo articulo ofrecido, esto sucede porque este tipo de empresas no llevan un

control de sus inventarios.

Muchas de esas empresas no llevan un registro diario de sus operaciones en un

sistema contable computarizado, solamente lo llevan en un cuadro contable en Excel.

Las empresas adoptarian un nuevo sistema contable computarizado para tener un
mayor control todas las adquisiciones en sus inventarios, en el dinero ingresado y también
en la salidas de efectivo y mercaderia, por lo que su inversion inicial seria en servicios de
hosting y dominio, la seguridad del sistema y equipos informativos y en la capacitacion del

personal para el manejo del sistema.

Poco a poco se esta disminuyendo la brecha entre las personas que compran a través
de internet y aquellas que no, se percibe cierta curiosidad sobre esta clase de temas
innovadores, por lo que se tiende a avanzar lentamente en la adopcion de una nueva

alternativa de compra.

En la actualidad la mayoria de personas cuentan con acceso al internet, existen
diversos dispositivos para su conexion entre ellos el més utilizado y preferido por los

consumidores debido a su compactibilidad es el celular, continuando con las laptops.
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De las personas que compran por internet, los productos mas demandados son los
celulares y computadoras, continuando con relojes, joyeria, electrodomésticos, pago de

facturas y entradas al cine, entre otros.

Dentro de las ventajas que mas identifican los consumidores de comprar en linea es
por los precios bajos, continuando con la facilidad y practicidad, lo que representa un
indicador para las pequefias y medianas empresas en que las personas se verian mas

influenciadas a comprar de sus productos si se comercializaran de dicha forma.

Con respecto a las desventajas que determinan los consumidores esta el riesgo a la
clonaciéon de la tarjeta de crédito o débito, seguido del temor a perder el dinero, dichos
riesgos se relacionan con los medios de pago que prefieren los consumidores, entre ellos
esta el pago con tarjeta y el pago en efectivo contra entrega como los mas utilizados por las

personas.

Las personas encuestadas tienen conocimiento de que existen empresas en el pais

que venden sus productos a través de una pagina web.

Aunque un 35% de personas encuestadas manifesté nunca haber comprado nada por
internet, cuando se le pregunto si tuviera la oportunidad de realizar una compra a través de

cualquier dispositivo con acceso a internet, un 83% expreso que si lo haria.

Con respecto a la plataforma de e-commerce las personas encuestadas mencionaron
que no les gustaria que se resguardara su informacion personal real, también desearian que
al momento de realizar una compra, se les pidiera autorizacioén por medio de una contrasefia
para realizar cualquier pago, como medida de seguridad y aunque la pagina contara con una

clave de seguridad para la autorizacion de las compras, a los consumidores no les gustaria
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tener la informacion de sus tarjetas de crédito o débito almacenadas en la pagina web, sino

que se ingrese manualmente.
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CAPITULO IV. PROPUESTA DE SOLUCION.

4.1. Planteamiento del caso.

Con los avances tecnoldgicos cada vez mas acelerados, la compra y venta por
internet estan teniendo un impacto cada vez mayor en la economia tanto para los
consumidores como para las empresas que la implementan. Debido a que los consumidores
pueden realizar busquedas de los productos que necesitan desde la comodidad de su hogar o
desde cualquier lugar a través de sus dispositivos maviles, y por el lado de las empresas la

disminucién de los gastos generados directamente de la comercializacion tradicional.

Se plantea el disefio y la implementacion de un sistema contable on/ine enfocado en
el comercio electronico, es decir, en la venta de productos y servicios por internet. El
sistema a disefiar ofrecerd las funcionalidades que dispone una tienda online, un modulo
para la facturacion, un médulo para el control de inventarios y un médulo de contabilidad
que sera alimentado por la informacion generada de los demas mddulos ademés de generar

informacion manual por eventualidades ajenas a las actividades normales de las empresas.

4.2. Estructura del plan de solucion.

4.2.1. Modulos del sistema.

1. Modulo para los clientes: Es la visualizacion de la tienda online, donde se podra
observar, buscar y comprar los productos que el administrador de la tienda en linea
coloque en ella. Las funciones del médulo se detallan a continuacion:

e Funcion de registro: Cualquier persona que acceda al portal web podra registrarse
ingresando los datos solicitados como son el nombre completo, direccion, teléfono o

celular, entre otra informacion que la empresa crea necesario.
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¢ Funcion de busqueda de productos: Cualquier persona que acceda al portal web,
ya sea un usuario registrado o no, podra realizar busquedas de los productos
colocados en el catdlogo a través de las diferentes categorias definidas por el
vendedor.

e Funcion de compra: Cualquier usuario que se encuentre registrado en el portal web
y encuentre el producto que desea comprar se mostrara la imagen del mismo, con su
precio, descripcion del producto y demads especificaciones que el vendedor coloque
para anadir a un carrito de compra y reservar su producto para pagarlo y retirarlo
posteriormente.

Moédulo de gestion de la tienda online: Las funciones de gestion solo podran llevarse
a cabo por el administrador, sera el encargado de realizar la creacion y eliminacion de
los productos, asi como la edicidén o rectificacion de estos. También gestionard las
distintas categorias del catdlogo de productos, creando o eliminando segin crea
conveniente, ademas de poder eliminar usuarios, consultar pedidos y modificar su
estado, asi como listar productos, usuarios, categorias y pedidos.
Modulo de facturacion: Cuando el cliente realiza su pedido, este quedara registrado en
el sistema como pendiente hasta que el producto sea pagado y retirado por el cliente o
dependiendo de la modalidad que elija la empresa para el pago y la entrega de sus
productos. La informacién necesaria para la facturacion sera extraida de la base de
datos de los clientes registrados para rellenar los datos de la factura y el detalle de los
articulos que se compra seran rellenados de acuerdo al pedido que el cliente realizo
desde el portal web.

Modulo de inventario: Al realizar una compra de un producto terminado, el encargado

de la bodega o del inventario deberd ingresar en este mdodulo las especificaciones del
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producto, la cantidad que ingresd y el precio total segin lo facturado para llevar el
control de las existencias de los productos y mediante la informaciéon que genere el
modulo sea extraida por la tienda online para indicar cuantas unidades estan disponibles
para el publico. Al vender la mercaderia y al ser facturada, el médulo de inventario
extraerd la informacion del moddulo de facturacion para disminuir la cantidad en
existencias en el inventario.

5. Moddulo de contabilidad: Es el médulo encargado de generar la informacion contable
extrayendo de los demés modulos del sistema la informacion necesaria para generar las
partidas contables, ademds de ingresar partidas manuales que incluyen otras

operaciones y procedimientos de las actividades diarias de la empresa.

4.2.2. Requisitos para la utilizacion del software.

4.2.2.1. Hardware.

Las empresas necesitaran una computadora que disponga de acceso a internet con

las siguientes especificaciones minimas:

Disco duro 100GB.

e 2GBde RAM

e Microprocesador Core 2 Duo 3.0 Ghz

e Navegador web ya sea Chrome o Firefox de preferencia.

e Sistema operativo de su preferencia.

La maquina que realizara la funcién de servidora dispondrd de un repositorio en
cual almacenard toda la informacion del catdlogo de productos ademas de la base de datos
con la informacion de los usuarios registrados. Esta maquina necesitard una conexion a

internet con una banda ancha mayor que las demas, para asi poder asistir las peticiones de
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los clientes. Se puede contratar un servicio de hosting para alojamiento de paginas web de

la preferencia de la empresa.

Los clientes necesitardn un dispositivo con acceso a internet que soporte un

navegador Web para acceder a la tienda online.

4.2.2.2. Software.

El sistema se desarrolld bajo cualquier sistema operativo que ejecute un editor de

texto compatible con el lenguaje de php, por ejemplo Notepad++

Para realizar las pruebas de la funcionalidad de la pagina se instald el programa
WAMP, que incorporard Apache como servidor, la version 2.2.12, MySQI version 5.1.37
como gestor de base de datos, el cual incluye una interfaz amigable llamada PHPMyAmin

version 3.2.0.1 y como lenguaje de implementacion PHP version 5.3.0.

Para el desarrollo del interfaz web se utilizo Notepad++ que ayudé con el manejo de

los archivos tipo HTML, las hojas de estilo CSS y con PHP.

Por ultimo NetBeans va a ayudar a programar en PHP.

Los clientes que accedan al portal web no sera necesario que dispongan de un
sistema operativo concreto, es decir, no existiran restricciones con respecto al sistema
operativo con el que dispongan, sea este Linux o Microsoft, entre otros. El navegador

debera estar actualizado a las ltimas versiones para evitar visualizaciones erroneas.
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4.2.2.3. Interfaces de comunicaciones.

Los protocolos de comunicaciones van a ser TCP/IP entre los clientes y la Web y la

comunicacion entre los navegadores y el servidor HTTP.

Los usuarios realizaran su comunicacion a través de Internet y el administrador

tendrd la posibilidad de trabajar via Internet o en local.

4.2.3. Diseiio del sistema contable online para e-commerce.
Para la elaboracion de cualquier sistema computacional es necesario el disefio del
mismo, la utilizacién de métodos de esquematizacion para comprender los procesos que se

necesitan para su respectiva realizacion.

Los diagramas utilizados para el disefio del sistema contable son los diagramas de
entidad-relacion y los diagramas UML que son la base para la elaboracion de los procesos
generales a que se sometera el sistema y el flujo de la informacion. Ademas se utilizaran
flujogramas para una mejor comprension de los procesos utilizados en la elaboracion del

sistema implementado en una empresa.



4.2.3.1. Simbologias

1. Diagrama entidad-relacion.
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Forma

Elemento

Descripcion

Entidad

Entidad

Representa  una  “cosa”,
"objeto" o '"concepto" del
mundo real con existencia
independiente

Relacion

Relacion

Consiste en una coleccion, o
conjunto, de relaciones de la
misma naturaleza.

Atributo

Son las caracteristicas que
definen o identifican a una
entidad.

J

Llave primaria

La clave primaria es un dato
que identifica de forma unica
a una entidad o registro.

Llave secundaria

Una clave secundaria se
ajusta a la definicion de un
descriptor, en  cuanto a que
no es necesariamente Unica
para cada instancia de una
entidad




2. Diagrama UML.
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Forma Elemento Descripcion
Participante  externo  al
Actor sistema que estd
desarrollando.
A%)r ijeto:(‘lase] F)bieto:Clase]
| I l
| | Las lineas de vida son
. verticales y en linea de
Lineas de Vida puntos, ellas indican la

A

Lineas de Vida

presencia del objeto durante
el tiempo.

A%or I_O_bieﬁ):_Cl_a_ﬁl I_Qb,j_etfx_ﬁ_a.ﬁl

NN /A

Activaciones

Ocurrencia de ejecucion

Los cuadros de activacion
representan el tiempo que
un objeto necesita para
completar una tarea.

Objeto : Clase

Objeto de una clase

El rol de la clase describe la
manera en que un objeto se
va a comportar en el
contexto. No se listan los
atributos del objeto.




3. Flujogramas.
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Forma Elemento Descripcion
Representa la realizacion de una
Proceso operacion o actividad relativas a un
proceso
Indica un punto dentro del flujo en
<> Decision que son posibles varios caminos
alternativos.
. Indica el inicio o la terminacion del
Terminador :
flujo.
Representa una conexion o enlace de
Conector una parte del diagrama de flujo con
otra parte lejana del mismo.
Representa  cualquier tipo de
Documento documento que entra, se utilice, se
genere o salga del procedimiento.
. Representa un archivo comin y
Archivo

corriente de oficina.

Las base de datos, flujogramas y diagramas UML utilizadas en este trabajo son de creacion

propia del equipo de investigacion.
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4.2.3.2. Diseiio de los modulos para el sistema contable online.

4.2.3.2.1.

Moédulo de tienda virtual.

a) Diagrama entidad-relacion

Contrasefia

Telefono

ID Pedido

Identificacion

Correo_Electronico

Clientes

Pedido

b) Diccionario de datos

ID Producto
“'%EHHHHHHH%"’

Nombre de archivo: BD tienda online cliente

Descripcion: Cliente

Producto

Descripcidén

Precio

Llave Campo Tipo de Dato | Tamafio |Descripcion
Primaria ID Cliente Autonumeérico 20 [ Cédigo de cliente.
Nombre Texto 100 | Nombre del usuario.
Identificacion | Numérico 9 Numgro del Documento de
Identidad.
Contrasena Alfanumérico 25| Contrasefia del cliente.
Corre(’)_' Alfanumérico 40 | Correo electronico. del usuario
electronico
Direccion Alfanumérico 100 | Direccion del usuario
Teléfono Numérico 20 Numero de teléfono (Celular-

Trabajo-Hogar)




Nombre de archivo: BD tienda online pedido
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Descripcion: Pedido
Llave Campo Tipo de Dato | Tamaiio |Descripcion
Primaria ID Pedido Autonumérico 20 Nurpero de pedido generado por
- el sistema.
Fecha Fecha 15| Fecha del pedido.
Secundaria |ID Producto |Numérico 25| Cédigo del producto.
Secundaria |ID Cliente Numérico 20 [ Cédigo de cliente.

Nombre de archivo: BD tienda online producto

Descripcion: Producto
Llave Campo Tipo de Dato | Tamaifio |Descripcion
Primaria ID Producto | Autonumérico 20 Almacena el = codigo  del
- producto.
Descripcién | Texto 100 Almacena la descripcion de los
productos.
Cantidad Numérico 9 Almacena el nimero de cantidad
del producto solicitado.
Precio Numérico 75 Almacena el precio asignado del
producto.
Existencia Numérico 500 Almacena —la cantidad  de

productos en existencia.

¢) Diagrama UML

Escenario: Registro de usuario

En esta opcion el usuario que no se encuentre previamente registrado podra crear su

propia identidad en la plataforma online.

Se va a requerir que el usuario llene un formulario con sus datos personales, asi

como su identidad y contrasefia. Se verificara que la identificacion seleccionada no exista

en la base de datos, en caso contrario se mostrara un mensaje de advertencia para la

correccion del mismo.




Cliente

>+

Actor

Escenario: Orden de pedido

Menu_Principal

Plataforma_Tienda virtual

Formulario
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Usuario_Registrado

Diagrama UML 1

| | |
I | Introducir datos | |
1 | | Ingresar informacién personal |
I , —P |
I | | >
I Confirmar registro ,
| I Obtener identificador
. < mme~------- | '
I | 1 I
1 | Rechazar registro \ - I
' I I Rechazar identificador !
| < mmrmmmmm-- |

Cuando han sido seleccionados los productos que el usuario quiere comprar, se

realiza la confirmacion de la compra, guardando los datos del pedido en la base de datos,

mostrando un mensaje de aceptacion.

Cliente

Actor

I

Diagrama UML 2

Menu_Principal Catdlogo-Productos Productos
| | | |
| | . | |
Introducir datos
I | I Realizar pedido |
| [ Ll _— e !
1 | | |
I | Registrar pedido I I
| | - - |
| | | |
| | : ign | |
| - | Mensaje de confirmacion | Validar datos |
I | | < ______ |

I

Pedido




d) Flujograma.

AGREGAR AL
INGRESAR A LA | CARRITO DE COMPRA
TIENDA ONLINE LOS PRODUCTOS
INICIAR SESION P‘;gﬁ?g?gs
EN LA TIENDA
ONLINE ¥
GUARDAR
COMPROBANTE
N DE RESERVA
USUARIO
CORRECTO +
IRALA
TIENDA
BUSCAR LOS +
PRODUCTOS ENTREGAR
A COMPRAR COMPROBANTE
DE RESERVA

FLUJOGRAMA 1

>

RECIBIR
PRODUCTOS
RESERVADOS

v

VERIFICAR
PRODUCTOS
RECIBIDOS

v

PAGAR
FACTURA

FIN




4.2.3.2.2. Moédulo de facturacion.

a) Diagrama entidad-relacion

ID_Tarjeta

Nombre_Completo

ID_diente

) @ )
) o> zmen )
( Qo

Detalle_Factura

ID_Inventario

- -

ID_Detalle

-

(1.1) Pago (11)

Medio_Pago
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1D_Producto

Inventario
- .ua-y—
1D_Inventario

N @ (LN)

Tarjeta_Débit

ID_Partida Partida_Contable

1D_Producto /

Producto

Precio_Venta



b) Diccionario de datos

Nombre de archivo: BD Facturacion_cliente
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Descripcion: Cliente
Llave Campo Tipo de Dato | Tamafio |Descripcion
Primaria ID Clientes | Autontimerico 20 [ Cédigo de cliente.
Nombre Texto 100 [ Nombre del usuario.
Identificacién | Numérico 9 Numero' del Documento Unico
de Identidad.
Direccion Alfanumérico 100 [ Direccion del usuario.
Teléfono Numérico 20 Nume.ro de teléfono (Celular-
Trabajo-Hogar).
Secundaria [ID Factura Numérico 25 Numero de solicitud - generada

por el sistema.

Nombre de archivo: BD Facturacion_factura

Descripcion: Factura
Llave Campo Tipo de Dato | Tamafio |Descripcion
Primaria ID Factura Autontimerico 20 Numerq de solicitud - generada
— por el sistema.
Fecha Fecha 15 | Fecha del pedido.
Num_Factura | Numérico 25 | Numero de factura.
Secundaria |[ID_Partida Numérico 1000 | Codigo de las partidas contables.
Secundaria [ID Detalle Numérico 100 Numero de detalle de la factura

generada.

Nombre de archivo: BD Facturacion_partida

Descripcion: Partida Contable
Llave Campo Tipo de Dato |Tamaiio |Descripcion
Primaria ID Partida Autontimerico 20| Codigo de la partida.
Debe Numérico 1000 Almacena todos los cargos de la
empresa.
Haber Numérico 1000 Almacena todos los abonos de la
empresa.
Concepto Texto 1000 [ Concepto de la partida.
Fecha Fecha 10 | Fecha de la partida.




Nombre de archivo: BD Facturacion_detalle
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Descripcion: Detalle Factura
Llave Campo Tipo de Dato | Tamaiio |Descripcion
Primaria ID Detalle Autontimerico 20 Numerq de solicitud - generada
- por el sistema.
Fecha Fecha 15| Fecha del pedido.
Cantidad Numérico 25| Cantidad de productos.
Precio Numérico 25 | Precio de los productos.
IVA Numérico 25|IVA generado.
Secundaria |ID Producto |Numérico 100 | Detalle del producto.
Nombre de archivo: BD Facturacion_pago
Descripcion: Medio de pago
Llave Campo Tipo de Dato | Tamafio |Descripcion
Primaria ID Tarjeta Autontimerico 20 Nume?ro de tarjeta de pagos del
- usuario.
Tar’J cta_ Numérico 16 | Numero de la tarjeta de crédito.
Crédito
Ta’rj cta_ Numérico 16 | Numero de la tarjeta de débito.
Débito

Nombre de archivo: BD Facturacion_producto

Descripcion: Producto

Llave Campo Tipo de Dato | Tamafio |Descripcion

Primaria ID Producto |Autontimerico 20| Codigo del producto.
Descripcion | Texto 100 [ Descripcion de los productos.
Precio Venta | Ntmerico 9 Numero de cantidad del producto

- solicitado.

Precio Costo |Numerico 25 | Precio del producto.

Nombre de archivo: BD Facturacion

Descripcion: Inventario

Llave Campo Tipo de Dato | Tamafio | Descripcion

Primaria ID Producto | Autonumerico 20| Cddigo del inventario

ID Producto [Numerico 100 | Descripcion de los productos
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¢) Diagrama UML

Escenario: Ingreso de Factura

El usuario ingresara la cantidad del producto seleccionado, consiguientemente se
realizara una busqueda automatica en la base de datos. En caso el procedimiento se realice

de forma incorrecta se cancelara la accion.

Interfaz_Usuario Base_Datos

[;] Almacenamiento de datos
A -
Digitar producto (Cantidad y precio)' - D
| Verificacion de datos

\ - -
» '

[
!
Procedimiento no valido :

I

I

I
Administrador | !
“— - — — - —
I I
I I

Diagrama UML 3

Escenario: Baja de un producto

Esta operacion consiste en la seleccion de un producto con el fin de proceder a su

eliminacion de nuestra base de datos.

1
) 1
Mostrar mensaje | Eliminar_producto |
< | + r |
| Resultado ! |

| 1

[

«— — — — — — —

Administrador

Menu_prindpal Tienda virtual Producto
I T T T
1 | |
Seleccionar_producto | |
_— | |
| [
" Mostrar_resultado |
, Eliminar_producto | ——
—_— -
: Eligir_producto !
1
1
1
1

Diagrama UML 4



d) Flujograma.

TRASLADAR EL DETALLE
DE LA RESERVA A LA
FACTURACION

v

VERIFICACION DE LOS
DETALLES DE LA FACTURA

v

VERIFICACION DE LOS

CONTRAEL SISTEMA

CORRELATIVOS DE LAS FACTURAS
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2

v

CORRELATIVOS ANULACION
CORRETOS DE FACTURAS
NO EMITIDAS

IMPRESION

FACTURA ¢

TRASLADO
FACTURA LIBRO VENTAS
EMITIDA
FIN

FLUJOGRAMA 2

GENERACION RETIRAR
DE PARTIDA PRODUCTO
¢ DE BODEGA
| PARTIDA |
MODIFICACION

TARJETA KARDEX

CONTABLE

v

GENERACION
DE PARTIDA

v

PARTIDA
CONTABLE

S g

h 4



4.2.3.2.3.

Moédulo de contable

a) Diagrama entidad-relacion

Modulo_Facturacion

1D_Facturacion

Modulo_Redbo-compra

Modulo_Bancos

ID_Bancos

————

1D_Detalle Cuenta

Generan

ID_Libro_Mayor L|bro Mayor

H d)er

2\

(11)

Genera

-+

(1L1)

Libro_Mayor

(11) ‘ Ly

2

Libro Diario

b) Diccionario de datos

1D_Facturacin

Nombre de archivo: BD Modulo Contable

Descripcion: Moédulo de Facturacion

ID_Recibo-Compra
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Balance_General
ID_Balance

LA

Estado_Resultado

Libro_Ajustes

Ingresos
-

ID_Libro_Ajustes

Acreedor

Llave Campo Tipo de Dato | Tamaifio |Descripcion

Primaria ID Autonumerico 20| Almacena el codigo de los datos
Facturacion registrados de facturacion.

Nombre de archivo: BD Modulo Contable

Descripcion: Modulo de Recibo de Compra

Llave Campo Tipo de Dato | Tamaifio |Descripcion

Primaria ID Recibo | Autontimerico 20 | Almacena el codigo de los datos
Compra registrados de compras..




Nombre de archivo: BD Moddulo Contable

Descripcion: Modulo de Bancos
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Llave Campo Tipo de Dato | Tamaifio |Descripcion
Primaria ID Bancos Autonumerico 20 [ Cdédigo de los datos registrados
de bancos.
Nombre de archivo: BD Médulo Contable
Descripcion: Libro Diario
Llave Campo Tipo de Dato | Tamaiio |Descripcion
Primaria ID Libro Autonumerico 20 [ Cédigo de partidas generadas en
Diario un libro.
Debe Numérico 100 | Cargos generados por las
partidas.
Haber Numérico 9|Abonos generados por las
partidas.
Fecha Fecha 25 |Fecha de las partidas.
ID Detalle | Numérico 40 | Correlativo de las partidas.
Cuenta
Secundaria |ID_Facturacid | Numérico 40| Codigo de los datos registrados
n de facturacion.
Secundaria |ID_Recibo- | Numérico 40| Codigo de los datos registrados
Compra de compras.
Secundaria |ID_Bancos Numérico 40| Codigo de los datos registrados
de bancos.
Nombre de archivo: BD Modulo Contable
Descripcion: Libro Mayor
Llave Campo Tipo de Dato | Tamaiio |Descripcion
Primaria ID Libro Autontimerico 100 | Codigo de partidas generadas en
Mayor el libro mayor.
Debe Numérico 100 |Cargos  generados por las
partidas.
Haber Numérico 100 | Abonos  generados por las
partidas.
Nombre de archivo: BD Modulo Contable
Descripcion: Libro Ajustes
Llave Campo Tipo de Dato | Tamaiio |Descripcion
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Primaria ID_Libro Autonumerico 100 | Almacena el codigo de partidas
Ajustes generadas en el libro mayor.
Deudor Numérico 100 | Almacena los cargos generados
por las partidas.
Acreedor Numérico 100 | Almacena los abonos generados
por las partidas.
Nombre de archivo: BD Modulo Contable
Descripcion: Balance General
Llave Campo Tipo de Dato | Tamafio |Descripcion
Primaria ID Balance | Autontimerico 100 | Almacena el codigo de Balance.
Activo Numerico 100 | Almacena los cargos generados
por las partidas.
Pasivo Numerico 100 | Almacena los abonos generados
por las partidas.
Capital Numerico 100 | Almacena el capital de la
empresa.
Nombre de archivo: BD Modulo Contable
Descripcion: Estado de Resultado
Llave Campo Tipo de Dato | Tamaifio |Descripcion
Primaria ID Estado Autonumerico 100 | Almacena el cédigo de Estado de
Resultado.
Gastos Numérico 100 | Almacena los gastos generados
por la empresa.
Ingresos Numérico 100 | Almacena los ingresos generados
por la empresa.

¢) Diagrama UML.
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d) Flujograma.
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4.2.3.2.3.1. Estructura del catalogo de cuentas

a) Diagrama entidad-relacion

ID Agr Cuenta

ID Agr

Cuenta

Agrupacién

ID Cuenta-Detalle

b) Diccionario de datos.

Detalle P

Nombre del archivo: bd conta agrupacion

Descripcion: Agrupacion de cuentas.

70

Cuentas de mayor

<>

Sub Cuenta

ID Sub-Cuenta

Llave Campo Tipo de dato | Tamafio | Descripcion
Primaria ID Agr Cuenta | Autonimerico 1 Cdédigo unico de la agrupacion
Nombre Texto 35 Nombre de la agrupacion
Nombre del archivo: bd conta rubros
Descripcion: Rubros de cuentas.
Llave Campo Tipo de dato | Tamaiio | Descripcion
Primaria ID Rubro Autonumerico 2 Codigo tnico del rubro
Nombre Texto 35 Nombre del rubro
Secundaria | ID_Agr Cuenta | Numérico 1 Codigo de la agrupacion a
relacionar
Nombre del archivo: bd conta_cuentas
Descripcion: Cuentas de mayor.
Llave Campo Tipo de dato | Tamaiio | Descripcion
Primaria ID Cuenta Mayor | Autonimerico 4 Codigo tnico de la cuenta de
mayor
Nombre Texto 35 Nombre de la cuentas de mayor
Secundaria | ID Rubro Numérico 2 Cdédigo del rubro a relacionar




Nombre del archivo: bd conta_sub-cuentas
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Descripcion: Sub cuentas.
Llave Campo Tipo de dato | Tamafo | Descripcion
Primaria ID Sub-Cuenta | Autonumerico 6 Cdédigo unico de la sub cuenta
Nombre Texto 35 Nombre de la sub cuenta
Secundaria | ID_Cuenta Numérico 4 Coédigo de la cuenta de mayor a
Mayor relacionar
Nombre del archivo: bd conta detalle
Descripcion: Cuentas de detalle.
Llave Campo Tipo de dato | Tamafo | Descripcion
Primaria ID Cuenta Autonumerico 8 Coédigo tnico de la cuenta de
Detalle detalle
Nombre Texto 35 Nombre de la cuenta de detalle
Secundaria | ID_Sub-Cuenta | Numérico 6 Codigo de la sub-cuenta a
relacionar
¢) Flujograma.
» AGREGAR
SUB-CUENTAS
AGREGAR
AGRUPACION *
DE CUENTAS
AGREGAR
+ CUENTAS DE
DETALLE
AGREGAR
RUBROS DE
CUENTAS CATALOGO
+ DE CUENTAS
AGREGAR
CUENTAS DE @
MAYOR

FLUJOGRAMA 4




4.2.3.2.4. Moddulo de compras.

a) Diagrama entidad-relacion

Nambre Producto
Solicitud

Id solicitud

Id Producto @

Nambre Producto

@ Inventario

Cantidad Entrada

‘ Nambre Proveedor
Tipo Documento
Cantidad &=

Id Producto

Cuenta_Detalle

ID Partida

Tipo Partida

chr.bre_Producto

b) Diccionario de datos

Nombre del archivo: bd compra proveedor

Descripcion: Proveedor.

Llave Campo Tipo de dato Tamaiio | Descripcion

Primaria ID Proveedor Autonumerico 10 Cddigo del proveedor
NRC Numérico 7 NRC del proveedor
NIT Numérico 14 NIT del proveedor
Razon social Texto 35 Razon social del proveedor
Direccion Texto 35 Direccién del proveedor
Teléfono Numérico 9 0000-0000
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| Secundaria | Detalle abono | Numérico \ 8 | Cuenta contable a abonar
Nombre del archivo: bd compra_solicitud
Descripcion: Solicitud de compra.
Llave Campo Tipo de dato Tamafio | Descripcion
Primaria ID Solicitud Autonumerico 10 Cddigo de la solicitud
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Secundaria | ID producto Numérico 10 Cddigo del producto
Nombre Producto Texto 35 Nombre del producto
Cantidad Numérico 5 Cantidad a solicitar
Nombre del archivo: bd compra_cotizacion
Descripcion: Cotizacion de la compra.
Llave Campo Tipo de dato Tamafio | Descripcion
Primaria ID Cotizacion Autonumerico 10 Codigo de la cotizacion
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Secundaria | ID Solicitud Numérico 10 Codigo de la solicitud
ID Producto Numérico 10 Cddigo del producto
Nombre Producto Texto 35 Nombre del producto
Cantidad Numérico 5 Cantidad a solicitar
Nombre del archivo: bd compra orden
Descripcion: Orden de compra.
Llave Campo Tipo de dato Tamafio | Descripcion
Primaria ID Orden Autonumerico 10 Codigo de la orden
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Secundaria | ID Cotizacion Numérico 10 Cdodigo de la cotizacion
Secundaria | ID Proveedor Numérico 10 Codigo del proveedor
Secundaria | Detalle Cargo Numérico 8 Cuenta contable a cargar
ID Producto Numérico 10 Cddigo del producto
Nombre Producto | Texto 35 Nombre del producto
Cantidad Numérico 5 Cantidad a solicitar
Precio Moneda 8 Precio del producto sin IVA
IVA Moneda 8 IVA del producto comprado
Nombre del archivo: bd compra recibo
Descripcion: Recibo de compra.
Llave Campo Tipo de dato | Tamaiio | Descripcion
Primaria ID Recibo Autoniimerico 10 Codigo del recibo de compra
Nombre proveedor | Texto 35 Razon social del proveedor




74

Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Tipo documento Texto 4 Factura, crédito fiscal.
No_documento Numérico 15 Correlativo de CCF, Factura,
Recibo, Factura de
exportacion.
Secundario | ID Orden Numérico 10 Codigo de la orden
ID Producto Numérico 10 Cddigo del producto
IVA Moneda 8 IVA segun factura emitida por
el proveedor
Nombre producto Texto 35 Nombre del producto
Cantidad Numérico 5 Cantidad a solicitar
Precio Moneda 8 Precio a comprar dado por el
proveedor
Nombre del archivo: bd compra_inventario
Descripcion: Inventario de articulos.
Llave Campo Tipo de dato Tamaifio | Descripcion
Primaria | ID Producto Autonumerico 10 Cddigo del producto
Nombre producto | Texto 35 Nombre del producto
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
ID Recibo Numérico 10 Codigo del recibo de compra
Cantidad Entrada | Numérico 6 Cantidad de salida del producto
Precio Moneda 8 Precio del producto sin IVA
Nombre del archivo: bd compra partida
Descripcion: Partida contable de compras.
Llave Campo Tipo de dato Tamaifio | Descripcion
Primaria ID Partida Autonumerico 10 Cdodigo de la partida
Cuenta Detalle | Numérico 8 Cdédigo de cuenta de detalle
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Secundaria | Tipo Partida Texto 3 Tipo de partida
Concepto Texto 100 Concepto de partida
Debe Moneda 8 Saldo a cargar en la cuenta
Haber Moneda 8 Saldo a abonar en la cuenta
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¢) Diagrama UML
Escenario: Comprar producto.

Una vez se han escogidos los productos a comprar y se halla revalidado que se quiere
realizar la compra, se almacenan los datos del pedido en nuestra base de datos enviando un

mensaje de confirmacidén o en caso contrario un mensaje de advertencia.

Menu_principal Tienda_Virtual Producto
I | 1
| | I |
| Comprar_producto | 1 |
—_ Introducir_datos ! '
—) |
Obtener_datos :
| _
| |
I €<= — = Devolver_datos
Usuari istrado’ Mensaje de confirmacign ' € — —
suario_registrado, P Registrar_pedido ' |
| L |
| >

| |
Diagrama UML 6

Escenario: Revisar movimientos del kardex

Una vez realizada las operaciones el administrador tendra que validar por medio del

Kardex, control de las mercancias.

Formulario_Listado-Kardex Detalles-Kardex kardex Kardex-BD

Consultar

I

! 1
! I
! 1
Consultar datos X

1

1

1

; 1

) 1

D > I

» >

D |

i 1
Seleccionar Kardex Mostrar datos

_
Administrador «— — — ——_ = — Retornar datos
<~ —

»

1
1
1
Detalles |
1
1
1
1

Diagrama UML 7



d) Flujograma.
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4.2.3.2.5. Modulo de bancos.

a) Diagrama entidad-relacion

Partida

Cue.’:\:a_Decalle

b) Diccionario de datos

Nombre del archivo: bd bancos

Cuentas

Descripcion: Bancos que la empresa tiene su dinero.

:

g Cheques
Detalle Cargo

ID Cuenta Bancaria

Detalle Abono

Genera

T

Cuenta Detalle

77

Llave Campo Tipo de dato | Tamafo | Descripcion

Primaria | ID Banco Autonumerico 3 Codigo tnico del banco
Nombre Banco Texto 25 Nombre del banco
Teléfono Numérico 9 0000-0000
Ejecutivo_Encargado | Texto 20 Nombre del gjecutivo

encargado de las cuentas

Nombre del archivo: bd bancos cuentas

Descripcion: Cuenta bancarias creada en el banco.

Llave Campo Tipo de dato | Tamafo | Descripcion

Primaria ID Cuenta Bancaria | Autonimerico 3 Codlgq unico de la cuenta

- - bancaria
Secundaria | ID Banco Numérico 3 Codigo tnico del banco
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Secundaria | Detalle Cargo Numérico 8 Cuenta de detalle a cargar
Tipo cuentas Texto 10 Tipo de cuenta bancaria
No Cuenta Numérico 15 Numero de cuenta bancaria
Nombre del archivo: bd bancos cheques
Descripcion: Cheques emitidos de la cuenta bancaria.
Llave Campo Tipo de dato | Tamaifo | Descripcion
Primaria ID Cheque Autonumerico 8 Codigo tnico del cheque
Secundaria | ID_Cuenta Bancaria | Numérico 3 Cod1gq tnico de la cuenta
~ — bancaria
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Persona_Pagar Texto 35 Persona o ,empresa a quien
— se le pagard
Monto_Cheque Moneda ] Monto por el que se emite el
cheque
Concepto_Cheque Texto 100 Concepto en que se hace el
cheque
Secundaria | Detalle Cargo Numérico 8 Cuenta de detalle a cargar
Secundaria | Detalle Abono Numérico 8 Cuenta de detalle a abonar
Nombre del archivo: bd bancos cheques_partida
Descripcion: Partida contable de cheques.
Llave Campo Tipo de dato Tamaifio | Descripcion
Primaria ID Partida Autonumerico 10 Cdodigo de la partida
Cuenta Detalle | Numérico 8 Cdédigo de cuenta de detalle
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Secundaria | Tipo Partida Texto 3 Tipo de partida
Concepto Texto 100 Concepto de partida
Debe Moneda 8 Saldo a cargar en la cuenta
Haber Moneda 8 Saldo a abonar en la cuenta
Nombre del archivo: bd bancos_remesas
Descripcion: Remesas realizadas en la cuenta bancaria.
Llave Campo Tipo de dato | Tamaifo | Descripcion
Primaria ID Remesas Autonumerico 10 Codigo tnico de la remesa
Secundaria | ID_Cuenta Bancaria | Numérico 3 Cod1gq tnico de la cuenta
- — bancaria
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Concepto_Remesa Texto 100 Concepto en que se hace la
remesa
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Monto Remesa Moneda 3 Monto por el que se realizd
— la remesa
Secundaria | Detalle Cargo Numérico 8 Cuenta de detalle a cargar
Secundaria | Detalle Abono Numérico 8 Cuenta de detalle a abonar
Nombre del archivo: bd bancos remesas partida
Descripcion: Partida contable de remesas.
Llave Campo Tipo de dato Tamaifio | Descripcion
Primaria ID Partida Autonumerico 10 Codigo de la partida
Cuenta Detalle | Numérico 8 Cddigo de cuenta de detalle
Fecha Fecha 10 DD/MM/AAAA
Secundaria | Tipo Partida Texto 3 Tipo de partida
Concepto Texto 100 Concepto de partida
Debe Moneda 8 Saldo a cargar en la cuenta
Haber Moneda 8 Saldo a abonar en la cuenta

¢) Diagrama UML
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d) Flujograma de cheques.
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e) Flujograma de remesas.
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4.2.3.2.6. Modulo de IVA.

a) Diagrama entidad-relacion

Nombre Cliente el

Total _Compras ( Zocomeianive ) :

Modulo Facturacion
IVA_Credito =
.\ Total _Ventas
Se traslada Libro_Ventas_Contribuyente |—< Ventas_Terceros )

Compra_excluidos

ID Correlativo Primera Emitida <

Com_Exentas_Loc

Nombre_Proveedor

Correlativo_Doc

Libro_Ventas Consumidor
Ultima Emitida = =

Ventas Exentas

(_Ventas Locales )
(_ID Correlativo )

Monto_Exportacion

ID Exportacién

Correlativo_Factura

b) Diccionario de datos

Nombre del archivo: bd iva ventas consumidor

Descripcion: Libro de venta de consumidor final.

Llave Campo Tipo de dato | Tamafo | Descripcion
Primaria | ID Correlativo Autonumerico 8 Numero correlativo de la
operacion registrada
Fecha Fecha 10 Fecha a que corresponden las
operaciones.
Primera_Emitida Numérico 10 Los nimeros de la primera
factura emitidos por dia
Ultima Emitida Numérico 10 Los nUmeros de la ultima

factura emitidos por dia

Ventas Exentas Moneda 8 Valor ventas exentas

Ventas Locales Moneda 8 Valor ventas gravadas locales
Ventas Exportacion | Moneda 8 Valor de exportaciones

Total Ventas Moneda 8 Total de las ventas diarias
Ventas_Terceros Moneda 8 Valor de ventas realizadas por

cuenta de terceros




Nombre del archivo: bd iva anexo exportacion
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Descripcion: Anexo de exportacion para libro de venta de consumidor final.

Llave Campo Tipo de dato | Tamafio | Descripcion
Primaria | ID Exportacion Autonumerico 8 Numerg corre} ativo de la
operacion registrada
Fecha Fecha 10 Fecha de emision de la factura
Correlativo Factura | Numérico 10 Niimero preimpreso de la
- factura
Cliente Texto 35 Nombre del cliente del exterior
Numero de declaracion de
No_Documento Numérico 7 mercancia o formulario
aduanero
Monto Exportacion | Moneda 8 Valor de las exportaciones

Nombre del archivo: bd iva ventas contribuyente

Descripcion: Libro de ventas de contribuyentes.

Llave Campo Tipo de dato | Tamafio | Descripcion
Primaria ID Correlativo Autonumerico 8 Numer'o’ cgrrelatlvo dela
- operacion registrada
Fecha Fecha 10 Fecha de emision del documento
legal
Numero preimpreso del
Correlativo Doc | Numérico 10 Comprobante  de .Cr.ed1t<.)’ Fiscal,
- Comprobante de Liquidacion, Nota
de Débito o Nota de Crédito
Numero de registro de
NRC Numérico 7 contribuyente del cliente, del
mandatario o mandante.
Nombre Cliente Texto 35 Nombre del cliente, mandatario o
- mandante.
Ventas Exentas Moneda 8 Valor  ventas  exentas  por
- documento
Ventas_Gravadas | Moneda 8 Valor  ventas  gravadas  por
- documento
IVA Debito Moneda ] Débito fiscal que generan las
- ventas gravadas por documento
Total Ventas Moneda 8 Total de ventas por documento
Ventas Terceros | Moneda 2 Valor total de ventas cuenta de
- terceros
IVA Terceros Moneda 2 Débito fiscal que generen las
- ventas por cuenta de terceros
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Retencion 1 Moneda 8 Retencion del 1% de IVA
Retencion del 2% de IVA por
Retencion 2 Moneda 8 ventas pagadas con tarjeta de
crédito
Nombre del archivo:bd iva compras
Descripcion: Libro de compras.
Llave Campo Tipo de dato | Tamaiio | Descripcion
Primaria | ID_ Correlativo Autonumerico 8 Numer.o, cor.relatlvo de la
- operacion registrada
Fecha de emision  del
comprobante de crédito fiscal,
Comprobante de Retencion,
Nota de Crédito o Nota de
Fecha Fecha 10 Débito, Declaracion de
Mercancias o  Formulario
aduanero, o documento de
sujetos excluidos del impuesto
Numero  preimpreso  del
Comprobante de
Correlativo_Doc Numérico 10 Crédito Fiscal, Comprobante
de Liquidacion, Nota de
Débito o Nota de Crédito
Numero de registro de
NRC Numérico 7 contribuyente del cliente, del
mandatario o mandante.
Numero de Identificacion
NIT Excluidos Numérico 14 Tributaria del sujeto excluido
del impuesto
Nombre Proveedor Texto 35 Nombre del proveedor
Com Exentas Loc Moneda 8 Compras exentas locales
Com Exentas Int Moneda 8 Internaciones exentas
Com_Exentas Imp Moneda 8 Importaciones exentas
Com Gra loc Moneda 8 Compras gravadas locales
Com Gra Int Moneda 8 Internaciones gravadas
Com Gra Imp Moneda 8 Importaciones gravadas
IVA Credito Moneda ] Crédito fiscal generado por las
- compras
Total Compras Moneda 8 Total _compras lqcales,
1mportaciones € internaciones
Compra_excluidos Moneda 8 Comp ras a sujetos excluidos
del impuesto
Retenciones Terceros | Moneda 8 Retencion a terceros
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4.3. Beneficios y limitantes.

4.3.1. Beneficios.
Al implementar un sistema integrado con las funciones principales que las empresas realizan,

se pueden obtener los siguientes beneficios:

e Proporciona la integracion de las diferentes funciones esenciales en las pequefias y
medianas empresas.

e C(Crea bases de datos compartidas.

e Laincorporacion de procesos mejorados y redisefiar los que ya se aplican.

e Aumentar la comunicacion y colaboracion con los diferentes departamentos que posea la
empresa.

e Lainformacion a la que se accede estd en tiempo real y es confiable.

4.3.2. Limitantes.

Una de las limitantes al implementar el sistema es que las empresas poseen controles
internos diferentes, no existe un estandar que deban de implementar. Ademas estas cambian
dependiendo del tamafo y la actividad econdémica de las empresas, dificultando realizar un

sistema a la medida para todas las entidades.

Su implementacién puede requerir cambios importantes en la empresa y en sus procesos
que los empresarios no estarian dispuestos a asumir y las funciones, en un primer momento
pueden ser demasiadas complejas para el usuario, debido a la falta de conocimiento informatico

y contable.
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4.4. Desarrollo del caso practico.

Se desarrollara un caso de uso para la mayoria de los moédulos disponibles en el sistema, estos
pueden cambiar un poco en el disefio y ubicacion de las opciones, siendo necesario leer el
manual que estard disponible para su descarga con el sistema en la siguiente direccion web

http://thenewcommerce.blogspot.com.

4.4.1. Elaboracion del catalogo de cuentas.
Ingresar el catdlogo de cuentas es primordial para que los demas moddulos estén
parametrizados desde el inicio con la contabilidad, estableciendo las cuentas contables con las

que se asociara cada médulo.

Para comenzar la digitacion del catdlogo de cuentas se debe ingresar desde el menu

“contabilidad/ catdlogo de cuentas™ y se procede a crear las agrupaciones.

Contabilidad

Catalogo de cuentas

Partida Contable
Rubros de
Informes cuentas

Cuentas de
mayor

Subcuentas

Cuentas de
detalle

. ., u u . ..
Ingresando a la opcion “Agrupacion de cuentas” se pueden agregar, modificar, eliminar

visualizar las agrupaciones agregadas al catalogo.

Se pueden visualizar los siguientes botones:

a) Agregar una agrupacion: Carga el formulario para dar ingreso a una nueva agrupacion en el

catalogo de cuentas.
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b) Actualizar una agrupacion: Carga el formulario para modificar una agrupacion ingresada en

el catdlogo de cuentas.

| Agregar una agrupacién || [Actualizar una agrupacion |{ Eliminar una agrupacion |

c) Eliminar una agrupacion: Carga el formulario para eliminar una agrupacion ingresada en el

catdlogo de cuentas.

d) Ver agrupaciones: Genera una pagina donde se puede visualizar las agrupaciones ingresadas

en el catdlogo de cuentas.
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b

Las opciones de “Rubros de cuentas”, “Cuentas de mayor”, “Subcuentas” y “Cuentas de

detalle” se utilizan para ingresar los demas elementos del catalogo de cuentas, poseen las mismas
opciones que la “Agrupacion de cuentas”, es decir, se pueden agregar elementos, modificarlos,

eliminarlos y visualizarlos.

4.4.2. Proceso de compras de mercaderia.
Al ingresar una compra de mercaderia primero se debe de realizar una solicitud de
compra para comenzar con el proceso. En el ment se elige la opcion “Compras/ Solicitud de

compra”.

Compras

Proveedores

Solicitud de compra

Cotizacién de productos

Orden de trabajo

Recibo de trabajo

Traslado a contabilidad

En la ventana “Solicitud de compra” se puede ingresar una nueva solicitud de compra o

anular solicitudes previamente ingresadas por si estas son rechazadas.



&9

0000000123

27-09-2016
0000000001 ~
Llantas nuevas tamafio 15 ~

Se procede a completar la informacion del formulario “Nueva solicitud de compra” y

luego se presiona el boton “Agregar” para dar ingreso a la solicitud.

Una vez cotizada la mercaderia que se agregd en la solicitud de compra respectiva, se

procede a crear una orden de compra para que €sta sea enviada al proveedor escogido.

En caso de no haber ingresado el proveedor que necesitan, éste se debe de agregar desde
el menu “Compras/ Proveedores” en dado caso que el proveedor no haya sido ingresado

anteriormente al sistema.

Luego se completa toda la informacion necesaria para el proveedor nuevo que se va a

ingresar, siendo obligatorio colocar todos los campos que el formulario posee.

123456-7
1111-111111-111-1

El paraiso de las llantas, S.A. de C.V.

0000000001
12, n

41111111 - Llantas nuevas marca XYZ v

Av. Prusia, Prados de venecia IV, Casa 548, Soyapango, San Salvador.

21111111 - EL paraiso de las llantas, S.A. de C.V. ~

Agregar
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Se continua con la creacion de una nueva orden de trabajo basado con la solicitud
elaborada previamente. Para agregar una nueva orden de trabajo se ingresa desde el menu

“Compras/ Orden de trabajo”.

Luego se escoge la solicitud de trabajo respectiva para que cargue la informacion de ésta

y se procede a completar los campos faltantes (Precio y el IVA del producto).

Nueva orden de compra || Anular de orden de compra

Cuando el proveedor entregue el producto y el crédito fiscal respecto se procede a
elaborar un recibo de compra para darle entrada al inventario y generar la partida contable de
compra de mercaderia. Para elaborar el recibo de compra se ingresa desde el ment “Compra/

Recibo de compra”.

Se selecciona la orden de compra respectiva para cargar la informacion anteriormente
almacenada, se coteja que el crédito fiscal contenga los mismos valores y producto que en el

recibo de compra.
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El paraiso de las llantas, S.A. de C.V.

29-09-2016
Credito Fiscal v

s

Se almacena el recibo de compra en el sistema. Al guardar el recibo de compra la entrada

de mercaderia es almacenada automaticamente en el modulo de inventarios.

4.4.3. Proceso de emision de cheques y remesas.
Para la elaboracion de cheques y la realizacion de remesas de un banco en especifico se

tiene que ingresar la informacion de un banco en el sistema desde el menu “Bancos/ Bancos”.

Cuentas Bancarias

Emision de cheques

Remesas

El sistema cargard de manera predeterminada el formulario para agregar la informacion

de un nuevo banco. Se completa la informacion del banco y presiona el boton agregar.
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Tienda

2210-0000
Ernesto Rubio Landaverde Monterrosa

Ademas de agregar la informacién de un banco se puede editar la misma, presionando el
botén “editar banco”, se selecciona el ID del banco y procede a cambiar la informacion necesaria
y precisa “Actualizar”. De igual forma puede eliminar un banco que haya sido ingresado
anteriormente al sistema, presiona el boton “eliminar banco” y selecciona el ID del banco a

eliminar, luego presiona el boton eliminar y la informacion del banco sera eliminada del sistema.

No se debe eliminar la informacion de un banco que este asociado a una cuenta bancaria

en el sistema.

Luego de crear un banco se debe de ingresar una cuenta bancaria donde se asociaran los
cheques y las remesas a realizar, para ingresar una cuenta bancaria se accede desde el menu

“Bancos/ Cuentas Bancarias”.

Bancos

Bancos

Cuentas Bancarias

Emisién de cheques

Remesas

El sistema cargara el formulario para agregar una nueva cuenta bancaria, se procede a
rellenar los campos de la cuenta bancaria acorde a la informacion que posee, selecciona la cuenta

contable con la que estara asociada la cuenta bancaria y procede a presionar el boton agregar. De
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igual forma puede editar y eliminar la informacién de una cuenta bancaria con los botones

“Editar cuenta bancaria” y “Eliminar cuenta bancaria”.

Teniendo los bancos y las cuentas bancarias creadas se puede proceder a la emision de
cheques y realizacion de remesas por cuenta bancaria. Para la emision de un cheque se ingresa

desde el menu “Bancos/ Emision de cheques”.

Bancos

Bancos

Cuentas Bancarias

Remesas

El sistema cargara el formulario respectivo para la elaboracion y registro de un cheque, se
procede a completar los campos del formulario con la informacion del cheque que se emitira,
coloca un concepto explicando brevemente la razoén de emitir el cheque, luego seleccionar las

cuentas contables a afectar y presiona el boton guardar.
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00000001

18-10-2016

$ 1000.00

Posteriormente puede modificar el cheque antes de ser emitido por cambios de ultimo
momento o bien puede ser anulado debido a algln error en la emision del cheque o cualquier otra
eventualidad que se presente, solamente debe ingresar en a los formularios respectivos mediante

los botones “Modificar cheque” o “Anular cheque”.

De igual manera se pueden realizar las remesas, solo se debe de ingresar al ment

“Bancos/ Remesas™.

Bancos

Bancos

Cuentas Bancarias

Emisién de cheques

Remesas

Luego se procede a ingresar la informacion que contiene la remesa al sistema, se coloca
un concepto para identificar la razon de la remesa realizada, se eligen las cuentas de detalle a
cargar y abonar para la elaboracion de la partida contable y se guarda la remesa. Igual que en el

cheque se puede modificar posteriormente la remesa por algun error en la digitacion o se puede
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eliminar dependiendo del caso que se presente. Para acceder a las opciones de modificacion y

eliminacion se presionan los botones “Modificar remesa” o “Eliminar remesa” respectivamente.

0000000001

$500.00

4.4.4. Proceso de facturacion de una venta.
Para realizar la facturacion de una venta, se debe ingresar al modulo de facturacion desde

el menu “Facturacion”

Al ingresar al modulo de facturacion se debe de ingresar el cliente a quien se le facturara
la venta en dado caso este no se encuentre registrado en la tienda virtual, para ingresar un nuevo

cliente se debe acceder desde el menu “Clientes” y presionar el boton “Nuevo Cliente”

Inicio Facturas Productos Clientes Usuarios

Buscar Clientes Nuevo Cliente
Cliente Nombre del cliente Buscar
Nombre Teléfono Email Direccion Estado Agregado Acciones
Brayan Orlando Echeverria Rivera 7539-9119  brayan.echeverria92@gmail.com Prados de Venecia IV, Soyapango Activo 26/10/2016 [ [

Cindy Yamileth Artiga Juarez 7850-6046  cindy.artiga@gmail.com Col. Margaritas, Casa 28, Soyapango ~ Activo  26/10/2016 G &
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El médulo generara una ventana para dar ingreso al nuevo cliente, se debe de completar
la informacion de cada campo con la informacion del cliente. Una vez completada cada campo se

presiona el boton “Guardar datos”.

() Agregar nuevo cliente

Nombre Dilego Alberto Rodas Sosa
Teléfono 7859-6946
Email diego.rodas@gmail.com
Direccién Calle a San Ramon, Mexicanos
Estado Activo El

Cerrar Guardar datos

Ingresado el cliente, se procede a realizar la factura para finalizar la venta. Para generar

una factura nueva se debe de ingresar al menu “Facturas” y presionar el boton “Nueva Factura”.

Inicio Facturas Productos  Clientes Usuarios

Buscar Facturas

Cliente o # de factura Nombre del cliente o # de factura Buscar

Luego se coloca el cliente a facturar y se cargan los datos de manera predeterminada que

anteriormente fueron ingresados. Se selecciona el nombre del vendedor y la forma de pago.

Inicio Facturas Productos Clientes Usuarios

Nueva Factura

Cliente Brayan Orlando Echeverria Rivera Teléfono 7539-9119 Email brayan.echeverria92@gmail.com
Vendedor Vendedor 1 B Fecha 26/10/2016 Pago Efectivo B

Nuevo producto | Nuevo cliente | Agregar productos | Imprimir
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Se presiona el botoén agregar productos para facturar los articulos que el cliente desea
comprar, se busca el producto a facturar y se coloca la cantidad y finalmente se presiona el boton

“+” para afiadir los productos a la factura.

Buscar productos
Buscar productos Q Buscar

Cédigo Producto Cant. Precio Agregar

1 Samsung S7 1 500.00 n

2 Samsung S7 Edge 1 600.00 n

3 Alcatel Idol 2 1 150.00 n

4 Alcatel Idol 3 1 250.00 n

5 LGG3 1 300.00 n
Cerrar

Se presiona el boton “Cerrar” para salir de la ventana emergente y en la ventana principal

se presiona el boton “Imprimir” para generar la factura.

Inicio Facturas Productos  Clientes  Usuarios

Nueva Factura

Cliente Brayan Orlando Echeverria Rivera Teléfono 7539-9119 Email brayan.echeverriag2@gmail.com
Vendedor Vendedor 1 B Fecha 26/10/12016 Pago Efectivo B

Nuevo producto | Nuevo cliente | Agregar productos = Imprimir

coDIGO CANT DESCRIPCION PRECIO UNIT. PRECIO TOTAL
4 1 Alcatel Idol 3 250.00 25000
3 1 Alcatel Idol 2 150.00 15000 @
SUBTOTAL § 400.00
IVA (13)% $ 52.00
TOTAL S 452.00

El sistema abre una nueva ventana de navegador donde se podrd visualizar la factura

generada con todos los detalles de esta, se puede imprimir o generar en PDF.
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ALTA TECNO, S.A.DEC.V.
San Salvador, El Salvador, CA
Teléfono: +(503) 2250-5550
Email: info@altatecno.com

ALTA T

ALTATECNOLOGIA, SA. DECV.

Brayan Orlando Echeverria Rlvera
Prados de Venecia IV, Soyapango
Teléfono: 7539-9119

Email: brayan.echeverria92@gmail.com

VENDEDOR
Vendedor 1

FECHA

26/10/2016 Efectivo

CANT. DESCRIPCION
1 Alcatel Idol 2
1 Alcatel Idol 3

SUBTOTAL $
VA (13)% $

Gracias por su compra!

4.4.5. Proceso de ingreso de producto a la tienda virtual.

FORMA DE PAGO
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FACTURAN® 1

PRECIO UNIT.| PRECIO TOTAL

150.00
250.00

150.00
250.00
400.00

52.00

TOTAL$ 452.00

En la tienda online deben de elaborarse las fichas para cada producto que se vendera, para

elaborar las fichas de los productos se ingresa en el menu

Producto”

“Tienda/ Administracion/ Agregar

Administracion Agregar
Producto
Portal
Editar
Producto

Agregar
Categoria

Editar
Categoria

Cuando el sistema cargue el formulario respectivo, se debe de rellenar todos los campos

del formulario para agregar un producto nuevo. Se debe tener especial atencion con el id del

producto porque este sera el codigo con el que estara asociado en el inventario.
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Agregar Producto

Nombre: Samsung Galaxy S7

Categoria Celulares

Descripcién del pulgadas, procesador Snapdragon il
p{od“cto; 820 o Exynos octa-core, 4GB de

RAM, 32GB o 64GB de almacenamiento
interno expandible, cémara de 12
MP con estabilizacién éptica de
imagen, bateria de 3000 mAh, y
resistencia al agua.

Precio $999.99

1D Producto l 0000000001

Imagen del producto: W‘ samsung s7.jpg
Fe

Luego de rellenar la informacién se procede a guardar, publicar o borrar el contenido

dependiendo de lo que el usuario necesita hacer.

4.4.6. Proceso de compra y encargo en la tienda virtual.
El proceso de compra de un cliente en la tienda virtual comienza con el registro o acceso

a su cuenta en la pagina.

MI CUENTA

Acceder Registrar
Nombre de usuario o correo electrénico * Nombre de Usuario *
Contrasena* Correo electronico *

[ Recuérdame Contrasefa *
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El usuario completara la informacion del formulario que el necesite, si es un nuevo
usuario y necesita comprar un producto en la pagina solamente debe de ingresar los datos que

solicita el formulario de registro.

En el caso de un usuario con su cuenta ya creada, solamente serd necesario que coloque

su nombre de usuario o correo electronica y su contrasefia.

Una vez accede, el usuario navega por la tienda hasta encontrar el producto que quiere

comprar, se presiona el articulo de su interés y el sistema carga la pagina correspondiente.

SAMSUNG GALAXY S7

$900.00

El Samsung Galaxy S7 no modifica mucho el disefio del Galaxy
S6, pero mejora varios aspectos en sus caracteristicas. En
Galaxy S7 cuenta con una pantalla QHD AMOLED de 5.1
pulgadas, procesador Snapdragon 820 o Exynos octa-core,
4GB de RAM, 32GB o 64GB de almacenamiento interno,

camara de 12 MP con estabilizacion 6ptica de imagen, bateria
de 3000 mAh, resistencia al agua IP68 y agrega ranura
microSD

DESCRIPCION VALORACIONES (0)

Descripcién del producto

En la pagina del producto el cliente elige la cantidad a comprar y después debe presionar

el boton afiadir al carrito para que el producto se cargue en el carrito de compras del usuario.
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CARRITO

X “ $900.00 12 $900.00

Total
Subtotal $900.00
Total $900.00

Cuando el cliente quiera finalizar la compra solo accede a su carrito de compra y cargara
todos los productos que ¢l selecciono. Se mostrara el total de los productos y luego debe

presionar en “Finalizar compra”.

FINALIZAR COMPRA

] ¢Tienes un cupdn?

Detalles de facturacion Informacion adicional

Nombre * Apellido * Notas del pedido

Nombre de la empresa

Correo electronico * Teléfono *

brayan.echeverria1992@g
Pais *
El Salvador v

Direccion *
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Cuando se finalice una compra el sistema solicitara que el cliente complete un formulario
que sera utilizado para la facturacion posterior, se debera completar todos los campos que tengan

un asterisco (*) para que el sistema lo deje continuar con la compra.

Debajo del formulario aparecera el pedido del comprador y la forma de pago que la
empresa haya escogido, luego el cliente podré realizar su pedido y posteriormente pagar y retirar

el producto que solicito.

Tu pedido
Samsung Galaxy S7 x 1 $900.00
Subtotal $900.00
Total $900.00

Contra reembolso

Pagar en efectivo al momento de la entrega

Cuando el sistema procese el pedido, este cargard una pagina donde se mostrara toda la

informacion del pedido, los datos del cliente y la informacion para facturar.

Lo que el cliente necesite hacer después para el retiro de su producto dependera de las
politicas que la empresa aplique para la venta en linea de sus productos. Por ejemplo la forma de

pago o la forma de entrega de sus productos, esto adecuandose a las necesidades de la empresa.
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CONCLUSIONES

A lo largo de la presente investigacion se logréd determinar como la tecnologia e
innovacion esta influyendo en las nuevas relaciones comerciales entre los consumidores y las
compafiias, con el fin de que estos se adapten al mundo digital, de manera que se brinde a los
compradores una facilidad para que se familiaricen con los productos que ofrecen y también no
se dificulte su forma de adquisicion. Por lo tanto, el comercio electronico estd generando que se
destituyan los negocios tradicionales en donde su soporte era necesariamente un documento
fisico, ya que en la actualidad se estan utilizando medios digitales para poder comprobar la
veracidad del mismo, de esta manera se puede facilitar la transacciones entre los usuarios en

cualquier parte del mundo.

Uno de los aspectos importantes sobre el comercio electronico en San Salvador que se ha
logrado identificar con esta investigacion, ha sido el miedo de los pequefios empresarios a
experimentar con las nuevas tecnologias para implementar en sus negocios nuevas formas de
comercializar sus productos. Esto se debe al desconocimiento de los empresarios con respecto a
la regulacion de este tipo de comercio, la seguridad de la informacion, la falta de conocimiento
del tema, entre otras. También se ha identificado miedo por parte de los consumidores, ya que

estos no poseen la confianza de entregar sus datos personales en linea.

Cabe destacar que estos negocios carecen de un sistema contable que permita el registro
automatizado de la informacion financiera, en algunos casos por la falta de los recursos
econdémicos suficientes para invertir en este tipo de sistema, entre otros; la falta de conocimiento
tanto contable, tributario y financiero. Se comprobd que estos negocios realizan su control por
medio de hojas de célculo, por lo tanto, no poseen un control interno de los ingresos y gastos que

poseen generando una disyuntiva de la situacién real del negocio.



104

El disefio de la plataforma virtual- contable no solo beneficiara a crear nuevos mercados
sino que también favorece a los intereses de estos negocios al poder manejar de manera eficaz
sus estados financieros. Tomando en cuenta que las PYMES accedan al mundo online para poder
expandir la distribucion de sus productos, se tiene que realizar un cambio en las estructuras del
negocio, ya que posee ciertas debilidades entre ellas la seguridad, la falta de regularizacion, y
esto contribuird a una mejora y facilidad para los consumidores ya que dia con dia distintos tipos

de transacciones son llevadas a cabo alrededor del mundo entre ellos y las empresas.
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RECOMENDACIONES

El gobierno deberia asesorar a las pequefias y medianas empresas en materia de comercio
electronico para poder hacerlas comprender que con el ingreso de las nuevas tecnologias estan
cambiando el panorama del mercado, de esta forma se podra extender sus ventas no solo a nivel
nacional sino mas bien a nivel internacional y no verse en la desdicha de quedarse excluidas. El
miedo de las pequefias y medianas empresas se puede combatir a través de la capacitacion, es
decir, informando tanto a empresarios como a consumidores acerca de los beneficios del
comercio electronico y de sus practicas seguras. Cabe destacar que el gobierno deberia también
regularizar el comercio electrénico ya que es un fendmeno que poco a poco esta suplantado las

compras tradicionales.

Para la PYMES es fundamental que se realice la implementacion de un sistema contable,
ya que al no poseerlo y al estar constante crecimiento, sesga la informacién financiera, creando
dudas acerca de la realidad econémica de la empresa. Adoptando el sistema seria fundamental
realizar capacitaciones a los empleados de esta forma podria darse cumplimento a las

obligaciones contables, tributarias y financieras.

Al implementar una tienda virtual se tiene que tener en cuenta la capacidad de las
empresas para poder incursionar en este mercado ya que es una inversion constante en mejoras,

capacitacion del personal, etc.
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Anexo 2.

Facultad de Ciencias Econ

CUESTIONARIO

Dirigido: Los consumidores con acceso a internet que sean propensos a la compra de productos o

servicios online.

Propésito: La presente lista de preguntas ha sido elaborada por estudiantes de la carrera de licenciatura
en contaduria publica, con el proposito de sustentar el trabajo de investigacion “Disefio de un sistema

contable online para e-commerce y su control, para las pequefias y medianas empresas comerciales del

municipio de San Salvador”.

Indicaciones: Marque con una “X” la(s) respuesta(s) que considere conveniente 0 complementar segun

sea el caso.

Edad: Menos de 20 afios [ Educacion:  Educacion Basica. [
Entre 20 a 25 afios [ Bachillerato. [
Entre 26 a 30 aflos [ Técnico [
Mayor de 30 afios [ Universitario ]

Indicadores: Factibilidad de aplicacion. Indicadores: Factibilidad de aplicacion.

1. ¢ Usted cuenta con acceso a internet?

O 1. Si

O 2. No

Objetivo: Determinar si es factible o no continuar con la encuesta.

Universidad de El Salvador

Escuela de Contaduria Publica

omicas |




Indicadores: Factibilidad de aplicacion.

2.

[J

[J

¢ Desde qué medios tecnoldgicos ingresa comunmente a Internet?

1.

Computadora portatil (Laptop)

Computadora de escritorio (Desktop)

Tablet
Celular

Otro (Especifique)

Objetivo: Identificar el medio por el cual los consumidores prefieren ingresar al internet para realizar sus

actividades laborales, estudio, ocio, entre otras.

Indicadores: Facilidad de publicidad.

3.

O

[J

En caso de haber comprado o realizado un pago de algun bien o servicio electronicamente, Mencione
cual de los productos o servicios siguientes ha comprado: (Puede marcar mas de una respuesta)

1.

o

Electrodomésticos [
Libros/CD [
Celulares y/o computadoras [
Coches y/o accesorios ]
Articulos deportivos ]
Muebles y decoracion

1.

10.

11.

Joyeria
Relojes
Vivienda

Otro (Especifique)

No ha comprado

Objetivo: Verificar los productos mas cotizados por parte de los consumidores en el mercado virtual.

Indicadores: Rentabilidad.

4. ;Qué ventajas encontraria usted en hacer compras por medio de internet (online)? (Puede marcar
hasta 2 respuestas)

[J

1.

Precios bajos



[0 2. Facilidad y practicidad
[J 3. Transacciones seguras
[1 4. Conocimiento de la empresa

[0 5. Oftra (Especifique)

Objetivo: Conocer las ventajas por las cuales las personas deciden comprar por internet para atraer a
mas usuarios potenciales a realizar compras online.

Indicadores: Ampliacion en el mercado.

5. ¢ Qué desventajas considera que representa el hecho de comprar por medio de internet (online)?
(Puede marcar hasta 2 respuestas)

[0 1. Temor a perder el dinero
[0 2. Riesgo de clonacion de tarjeta
[J 3. Mala calidad en los productos o servicios

[0 4. Producto recibido no coincide con el
ofrecido

[J 5. Usoindebido de la informacion para fines
delictivos

[0 6. Otra (Especifique)

Objetivo: Conocer las desventajas por las cuales las personas evitan comprar por internet para atraer a
mas usuarios potenciales a realizar compras online.

Indicadores: Ampliacion en el mercado.
6. ¢Qué medios de pago le inspiran mayor confianza para comprar por Internet?

[0 1. Tarjeta de débito
[0 2. Tarjeta de crédito

] 3. Transferencia electronica



[ 4. Enefectivo en punto de despacho
[J 5. EN efectivo a contra entrega

[J 6. Otros (Especifique)

Objetivo: Obtener informacién del nivel de confianza que poseen los usuarios para realizar compras en el
mercado virtual.

Indicadores: Aumento de las ganancias.
7. ¢ A cuanto asciende el precio de los productos o servicios que ha pagado via online?

[0 1. De$1a$25

O 2. De $25.01a$50
O 3. De$50.01a$75
O 4. De $75.01a$100

O 5. Masde$100

Objetivo: Deducir el nivel de confianza de los consumidores de acuerdo a la cantidad monetaria que
gasta en productos online.

Indicadores: Aumento de las ganancias.

8. ¢ Conoce negocios en El Salvador que hagan ventas de productos y servicios a través de internet (e-

commerce)?
O 1. Si
J 2. No

Cite el nombre del negocio:

Objetivo: Evaluar la percepcion de los consumidores correspondiente a los intervalos de espera que
pueden estimar conveniente para obtener un producto o servicio.

Indicadores: Ampliacién de mercado.



9. ¢Le gustaria realizar compras online en cualquier dispositivo con acceso a internet?

O 1. Si

0 2. No

Objetivo: Evaluar la factibilidad de disefiar una pagina web adaptable a cualquier dispositivo para
aumentar el alcance de los diferentes clientes potenciales y mejorar la comodidad de estos.

Indicadores: Factibilidad de aplicacion.

10. ¢ Confiaria en colocar su informacion personal real en una pagina web para la creacién de su cuenta

personal?
O 1. Si
0 2. No

Objetivo: Evaluar la elaboracién de un sistema de inicio de sesion para la identificacion de cada cliente al
realizar una compra online y otorgar una mayor seguridad en la entrega del producto o servicio.

Indicadores: Factibilidad de aplicacion.

11. Al realizar una compra online ;Desearia que la pagina web le solicitara una contrasefia para autorizar
las compras que realice desde su cuenta personal?

O 1. Si

0 2. No

Objetivo: Evaluar la adicion de seguridad al realizar una compra para brindar confiabilidad al cliente al
realizar las compras de sus productos y servicios en linea.

Indicadores: Factibilidad de aplicacion.

12. ¢Le gustaria que la pagina web resguarde la informacion de sus tarjetas de débito o crédito de
manera predeterminada para facilitar el proceso de futuras compras?

O 1. Si

0 2. No



Objetivo: Evaluar la factibilidad de resguardar la informacion de los clientes sobre sus tarjetas para
facilitar la compras futuras y realizar un monedero virtual administrado por el cliente.

Indicadores: Reduccidn de errores contables.



Pregunta No. 1: ;Usted cuenta con acceso a internet?

Objetivo: Determinar si es factible o no continuar con la encuesta.

Cuadro N° 1: Acceso a internet en los consumidores.

Opciones de respuesta Frecuencia .

Absoluta Relativa
1. Si 96 98%
2. No ) ™

Grafico N° 1

. Usted cuenta con acceso a internet?

. Si m2. No

2%

Analisis.

De las personas encuestadas solo el 2% no cuenta con acceso a internet, mientras el 98% si

cuenta con dicho acceso.

Pregunta No. 2: ;Desde qué medios tecnoldgicos ingresa cominmente a Internet?




Objetivo: Identificar el medio por el cual los consumidores prefieren ingresar al internet para

realizar sus actividades laborales, estudio, ocio, entre otras.

Cuadro N° 2: Medios de ingreso al Internet.

Opciones de respuesta Frecuencia
P P Absoluta Relativa
1. Computadora portatil (Laptop) 56/98 57%
2. Computadora de Escritorio (Desktop) 36/98 37%
3. Tablet 28/98 29%
4. Celular 75/98 77%
5. Otro (Especifique) 2/98 2%

Grafico N° 2

;Desde qué medios tecnologicos ingresa comiunmente a Internet?

Porcentajes

m].  Computadora portatil (Laptop) m2. Computadora de Escritorio (Desktop)
m3.  Tablet m4.  Celular
m5.  Otro (Especifique)

77%

Analisis.




El medio por el cual se conectan las personas al internet es por el celular con un 77%,

siguiéndole con un 57% la computadora portatil y siendo la Tablet el medio menos preferido con

un 29% para el acceso a la web; con respecto a las personas que mencionaron que no contaban

con acceso a internet, se determiné que lo hacian por medio de una computadora en un Cibercafé

representando el 2% del total de las personas encuestadas.

Pregunta No. 3: En caso de haber comprado o realizado un pago de algun bien o servicio

electronicamente, Mencione cudl de los productos o servicios siguientes ha comprado: (Puede

marcar mas de una respuesta)

Objetivo: Verificar los productos mas cotizados por parte de los consumidores en el mercado

virtual.

Cuadro N° 3: Productos o Servicios adquiridos por los consumidores.

. Frecuencia
Opciones de respuesta Absoluta Relativa
1. Electrodomésticos 12/98 12%
2. Libros/CD 11/98 11%
3. Celulares y/o computadoras 30/98 31%
4. Coches y/o accesorios 2/98 2%
5. Articulos deportivos 9/98 9%
6. Muebles y decoracion 6/98 6%
7. Joyeria 12/98 12%
8. Relojes 17/98 17%
9. Vivienda 1/98 1%
10. Otro (Especifique) 16/98 16%
11. No ha comprado 34/98 35%

Grafico N° 3




. Cual de los productos o servicios siguientes ha comprado?

m 1. Electrodomésticos m2. Libros/CD

m3. Celulares y/o computadoras 4.  Coches y/o accesorios

m5. Articulos deportivos m6. Muebles y decoracion
m7. Joyeria = 8. Relojes
9. Vivienda = 10. Otro (Especifique)

= 11. No ha comprado

35%

Porcentajes

Analisis.

De los productos o servicios que han adquirido por medio de algin servicio electronico
los consumidores han sido celulares y/o computadoras con el 31% siguiéndole con un 17% los
relojes, continuando con un 16% que fueron las personas que se identificaron que habian pagado
sus entradas al cine por medio de esa via y el pago de facturas de telefonia; mientras que el 35%

de los encuestados no han comprado via online.



Pregunta No. 4: ;Qué ventajas encontraria usted en hacer compras por medio de internet

(online)? (Puede marcar hasta 2 respuestas)

Objetivo: Conocer las ventajas por las cuales las personas deciden comprar por internet para

atraer a mas usuarios potenciales a realizar compras online.

Cuadro N° 4: Ventajas por compras realizadas en Internet.

Opciones de respuesta Frecuencia
P P Absoluta Relativa
1. Precios bajos 68/98 69%
2. Facilidad y practicidad 57/98 58%
3. Transacciones seguras 11/98 11%
4. Conocimiento de la empresa 9/98 99
5. Otra (Especifique) 5/98 5%
Grafico N° 4
,Qué ventajas encontraria usted en hacer compras por medio de
internet (online)?
m 1. Precios bajos m2. Facilidad y practicidad
3. Transacciones seguras m4. Conocimiento de la empresa
m5. Otra (Especifique)
69% 58%
I
Porcentajes
Analisis.

Las ventajas que mas identificaron los consumidores son los precios bajos con un 69%

seguido de la facilidad y practicidad con un 58% al comprar via internet los productos y



servicios; mientras que un 5% concordaron en que no existia ninguna ventaja al comprar a través

del internet.

Pregunta No. 5: ;Qu¢ desventajas considera que representa el hecho de comprar por medio de

internet (online)? (Puede marcar hasta 2 respuestas)

Objetivo: Conocer las desventajas por las cuales las personas evitan comprar por internet para

atraer a mas usuarios potenciales a realizar compras online.

Cuadro N° 5: Desventajas por compras realizadas online.

Opciones de respuesta Frecuencia
P P Absoluta Relativa

1. Temor a perder el dinero 43/98 44%
2. Riesgo de clonacioén de tarjeta 44/98 45%
3. Mala calidad en los productos o servicios 32/98 339,
4. Prodgcto recibido no coincide con el 38/98 399,

ofrecido
5. Uso indebido de la informacion para

fines delictivos 14/98 14%
6. Otra (Especifique) 6/98 6%




Grafico N° 5

44%

m].
m2.
m3.
u4,
|5,
6.

.Qué desventajas considera que representa el hecho de comprar
por medio de internet (online)? ;Qué desventajas considera que
representa el hecho de comprar por medio de internet (online)?

Temor a perder el dinero

Riesgo de clonacion de tarjeta

Mala calidad en los productos o servicios

Producto recibido no coincide con el ofrecido

Uso indebido de la informacion para fines delictivos

Otra (Especifique)

45%

33% 39%
(o]

Porcentajes

Analisis.

Dentro de las desventajas que determinan los consumidores a la hora de comprar
productos o servicios por el internet se tiene con un 45% el riesgo de clonacion de la tarjeta,
siguiéndole con un 44% el temor a perder el dinero y de igual forma como en la pregunta

anterior el 6% determina que no existe ninguna desventaja con respecto a las compras via online.

Pregunta No. 6: ;Qué medios de pago le inspiran mayor confianza para comprar por Internet?

Objetivo: Obtener informacion del nivel de confianza que poseen los usuarios para realizar

compras en el mercado virtual.




Cuadro N° 6: Medios de pago con mayor confianza en los usuarios.

Opciones de respuesta Frecuencia

P P Absoluta Relativa
1. Tarjeta de débito 25/98 26%
2. Tarjeta de crédito 22/98 22%
3. Transferencia electronica 9/98 9%
4. En efectivo en punto de despacho 19/98 19%
5. En efectivo contra entrega 27/98 28%
6. Otros (Especifique) 6/98 6%
Grafico N° 6

.Qué medios de pago le inspiran mayor confianza para comprar

por Internet?
m . Tarjeta de débito m2. Tarjeta de crédito
m3. Transferencia electronica m4. En efectivo en punto de despacho
m5. Enefectivo contra entrega m6. Otros (Especifique)

28%

26%

Porcentajes

Analisis.

Entre los medios de pago que inspiran mayor confianza se encuentra el pagar en efectivo
contra entrega con un 28%; siguiéndole con un 26% el pago por medio de una tarjeta de débito y

solamente un 6% que expreso que era mas seguro por medio de Paypal.




Pregunta No. 7: ;A cuanto asciende el precio de los productos o servicios que ha pagado via

online?

Objetivo: Deducir el nivel de confianza de los consumidores de acuerdo a la cantidad monetaria

que gasta en productos online.

Cuadro N° 7: Monto de compras de productos o servicios por los consumidores.

. Frecuencia
Opciones de respuesta Absoluta Relativa

1. De$1a$25 19 19%
2. De $25.01 a $50 14 14%
3. De $50.01 a $75 7 7%
4. De $75.01 a$100 6 6%
5. Mas de $100 18 18%
6. N/A 34 35%

Total 98 100%
Grafico N° 7

A cuanto asciende el precio de los productos o servicios que ha
pagado via online?

m]l. De$la$25 m2. De$25.01a$50 m3. De $50.01a$75
m4. De$75.01 a$100m5. Mas de $100 m6. N/A




Analisis.

De las 98 personas encuestadas el 35% no ha comprado via internet por lo que no
aplicaban en las respuestas a dicha pregunta; no obstante, el 19% de los encuestados ha pagado
un monto de $ 1 a § 25 dolares, continuando con un 18% que ha comprado mas de $ 100 ddlares

en un producto o servicio online.

Pregunta No. 8: ;Conoce negocios en El Salvador que hagan ventas de productos y servicios a

través de internet (e-commerce)?

Objetivo: Evaluar la percepcion de los consumidores correspondiente a los intervalos de espera

que pueden estimar conveniente para obtener un producto o servicio.

Cuadro N° 8: Conocimiento sobre negocios dedicados al comercio online.

Opciones de respuesta Frecuencia
Absoluta Relativa
1. Si 7 50,
2. No 3 320
Total 98 100%
Grafico N° 8

.Conoce negocios en El Salvador que hagan ventas de
productos y servicios a través de internet (e-
commerce)?

ml. Si ®m2. No




Analisis.

De las 98 personas encuestadas el 68% tiene conocimiento de que existen negocios
dedicados a la venta de productos y servicios por medio del internet, siendo los mas
mencionados: El Super Selectos, Siman y OLX, mientras que un 32% no conoce ningin negocio

dedicado a ese servicio online,

Pregunta No. 9: ;Le gustaria realizar compras online en cualquier dispositivo con acceso a

internet?

Objetivo: Evaluar la factibilidad de disefar una pagina web adaptable a cualquier dispositivo

para aumentar el alcance de los diferentes clientes potenciales y mejorar la comodidad de estos.

Cuadro N° 9: Disposicion de los usuarios de realizar una compra en Internet.

Opciones de respuesta Frecuencia
Absoluta Relativa
1. Si 21 230,
2. No 17 707
Total 98 100%
Grafico N° 9

.Le gustaria realizar compras online en cualquier dispositivo
con acceso a internet?

m]l. Si m2. No




Analisis.

El 83% de los encuestados estaria dispuesto a realizar compras por internet accediendo

desde cualquier dispositivo, mientras que el 17% no estaria interesado a realizarlo.

Pregunta No. 10: ;Confiaria en colocar su informacion personal real en una pagina web para la

creacion de su cuenta personal?

Objetivo: Evaluar la elaboracion de un sistema de inicio de sesion para la identificacion de cada
cliente al realizar una compra online y otorgar una mayor seguridad en la entrega del producto o

Servicio.

Cuadro N° 10: Disposicion de los usuarios de colocar su informacion personal.

Opciones de respuesta Frecuencia :

Absoluta Relativa
1. Si 39 0%
2. No 59 0%

Grafico N° 10

.Confiaria en colocar su informacion personal real en una
pagina web para la creacion de su cuenta personal?

ml. Si m2. No




Analisis.

De las personas encuestadas, el 60% no confiaria en colocar su informacion personal real

en una pagina web, mientras que un 40% si confiaria en ello.

Pregunta No. 11: Al realizar una compra online ;Desearia que la pagina web le solicitara una

contrasefia para autorizar las compras que realice desde su cuenta personal?

Objetivo: Evaluar la adicion de seguridad al realizar una compra para brindar confiabilidad al

cliente al realizar las compras de sus productos y servicios en linea.

Cuadro N° 11: Aceptacion de una contrasefia para autorizar compras online.

Opciones de respuesta Frecuencia :
Absoluta Relativa
1. Si ) S6
2. No 14 o
Total 98 100%

Grafico N° 11

Al realizar una compra online ;Desearia que la pagina web
le solicitara una contrasefia para autorizar las compras que
realice desde su cuenta personal?

ml. Si m2. No




Analisis.

Durante la realizacion de una compra online, el 86% de los usuarios si desearian que se
les solicitara una contrasefia cada vez que realicen una compra, como medida de seguridad y

autorizacion, mientras que un 14% no quisiera que existiera esa restriccion en la compra.

Pregunta No. 12: ;Le gustaria que la pagina web resguarde la informacion de sus tarjetas de

débito o crédito de manera predeterminada para facilitar el proceso de futuras compras?

Objetivo: Evaluar la factibilidad de resguardar la informacion de los clientes sobre sus tarjetas

para facilitar la compras futuras y realizar un monedero virtual administrado por el cliente.

Cuadro N° 12: Resguardo de informacion predeterminada en las tarjetas de Crédito y/o

Débito.
Opciones de respuesta Frecuencia
Absoluta Relativa
1. Si 26 70,
2. No 7 3
Total 98 100%




Grafico N° 12

.Le gustaria que la pagina web resguarde la informacion de sus
tarjetas de débito o crédito de manera predeterminada para facilitar el

proceso de futuras compras?

ml. Si ®m2. No

Analisis.

Los consumidores encuestados no quieren que la pagina web guarde automaticamente su
informacion de las tarjetas de crédito ni débito con un 73%, mientras que un 27% si les gustaria

que se resguardase dicha informacion.



Anexo 3.

Universidad de El Salvador

% g Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Contaduria Publica

ENTREVISTA
Dirigido: Los encargados de las transacciones comerciales y/o contables de las empresas comerciales.

Propésito: La presente lista de preguntas ha sido elaborada por estudiantes de la carrea de licenciatura
en contaduria publica, con el proposito de sustentar el trabajo de investigacion “Disefio de un sistema
contable online para e-commerce y su control, para las pequefias y medianas empresas comerciales del

municipio de San Salvador”.
Indicaciones: Responder a cada pregunta de manera abierta, independiente y franca.
Cargo que desempefia el entrevistado:

1- ¢La empresa utiliza ordenadores? (Nota: el término ordenadores incluye, ademas del
ordenador de sobremesa, otros dispositivos, por ejemplo, laptops, tableta, Smartphone,
notebook, etc.)

Objetivo: Obtener informacion para las estimaciones correspondientes al uso y conocimiento de tecnologia
por parte de los empresarios del departamento de San Salvador para la posible aplicabilidad de e-

commerce.

2- ;Su empresa posee conexion a internet?

Objetivo: Delimitar la importancia de los empresarios con respecto al uso del internet para las labores
diarias ya que la experiencia en el uso de Internet tiene un efecto positivo directo sobre la intencion de

adopcion de e-commerce.



3- ¢Posee conocimiento acerca del Comercio Electrénico?

Objetivo: Evaluar el nivel de conocimiento que poseen los empresarios con respecto a e-commerce; tanto
en su uso como en la aplicabilidad del mismo.

4- ;Posee una pagina web para comercializar sus productos?

Objetivo: Determinar el grado de desarrollo que la empresa tiene hacia sus consumidores a nivel de
mercado digital. Pagina web, redes sociales (Facebook, Twitter, Blogs, Instagram, etc.)

5- De poseer una pagina web ¢ Cual es el mayor uso que le dan?

Objetivo: Conocer en qué medida los empresarios han evolucionado al mercado virtual para realizarlas
transacciones comerciales.

6- De no poseer una pagina web ¢;Cuales son las razones por las que su empresa no tiene un
sitio web?

Objetivo: Delimitar en qué grado los empresarios desconocen el uso y las bondades de la tecnologia para
expandir su mercado meta.

7- ¢Harealizado ventas por medio de internet?
Objetivo: Descubrir el desarrollo de las empresas al realizar transacciones por medio del mercado virtual.

8- ¢Posee un programa de sistema contable para registrar sus operaciones diarias?

Objetivo: Determinar en qué medida los empresarios llevan un control contable adecuado conforme a las
exigencias reglamentarias del pais.

9- ¢Considera necesario llevar un control de los inventarios?

Objetivo: Conocer si existe un buen nivel de logistica con respecto a las entradas y salidas de inventario
en las pequefias empresas del departamento de San Salvador.

10- ;Conoce usted en qué consiste un sistema contable computarizado?

Objetivo: Diagnosticar el grado de aplicacion con el que cuenta la empresa en esos tipos de sistemas.



11- ¢ Posee algun conocimiento sobre la legislacion internacional que se aplica al e-commerce?

Objetivo: Determinar si los empresarios poseen conocimiento sobre la legislaciéon internacional que se

aplica en el comercio electrénico.

12- ; Tiene algun conocimiento sobre los aspectos regulatorios de las sucursales electrénicas?

Objetivo: Determinar si los empresarios tienen conocimiento alguno sobre los aspectos regulatorios de las

sucursales electronicas.

13- ¢Esta de acuerdo usted con que se implemente un nuevo sistema contable computarizado
dentro de la empresa?

Objetivo: Justificar las razones por las cuales es indispensable la implementacién de un sistema contable
computarizado en las pequefias y medianas empresas.

14- ; Cuales son sus expectativas sobre la inversion y/o gastos a incurrir al aplicar un nuevo
sistema contable?

Objetivo: Determinar si es factible la idea de invertir en un nuevo sistema contable para evaluar la relacion

con sus gastos.

15- ¢ Estaria dispuesto a invertir en servicios de hosting y dominio para su negocio?
Objetivo: Determinar la inversion que podria realizar la empresa mudando su estrategia de ventas por una

méas amplia y con mas alcance hacia sus consumidores.

16- ¢ Estaria dispuesto a invertir en mejorar continuamente la seguridad del sistema y equipos
informaticos?

Objetivo: Identificar el grado de interés por parte de las pequefias y medianas empresas en la inversion de

seguridad informatica.

17- ¢ Invertiria en soporte técnico para corregir y mejorar el funcionamiento del sistema?

Objetivo: Analizar la capacidad adquisitiva de los empresarios en funcién a soportes y mejoras continuas

del sistema.



18- ¢ Estaria dispuesto a invertir en la capacitacion de su personal para el adecuado manejo del
sistema?

Objetivo: Determinar en qué medida los empresarios consideran necesaria la capacitacion de sus

empleados.



Narrativa de las Entrevistas.

La segunda unidad de andlisis fueron las pequefias y medianas empresas ubicadas en el
municipio de San Salvador, a estas, se les entrevisto para obtener informacion que sustentara el
trabajo de investigacion, consiguiendo detalles de suma importancia para la creacion del sistema
contable online; a continuacion, se muestra una narrativa resumiendo los puntos clave de cada

una de las empresas y negocios entrevistados.

Todas las empresas que se entrevistaron cuentan con acceso a internet, esto es un punto muy
sugestivo, debido a que indirectamente las empresas necesitan de este recurso para poder
subsistir como tal, La mayoria cuenta con diferentes dispositivos para el ingreso al internet, sean
estos: computadoras, laptops, tabletas, entre otros. Algunas poseian cierto conocimiento acerca
del comercio electronico, aunque, casi ninguna tenia entendimiento acerca de la legislacion

internacional y los aspectos regulatorios aplicadas al mismo.

Solo pocas empresas contaban con una pagina web, la mayoria, se auxilia de las redes sociales
para la publicitacién y comercializacion de sus productos, ademas de, disminuir la brecha que
tienen con sus clientes, teniendo una cercania con ellos y una comunicaciéon constante. No
obstante casi todos los negocios entrevistados expresaron que si han vendido en mas de alguna

ocasion por medio del internet.

Aunque no se sabe a ciencia cierta el volumen de ventas de cada una de la unidad de analisis en
cuestion, una minoria cuenta con un programa de sistema contable para registrar sus operaciones,
y en el otro lado, lo hacian por medio de hojas de calculo en Excel, La mayor parte manifesto si
estaria dispuesto a adquirir un nuevo sistema contable computarizado para poder aplicarlo dentro

de la empresa.



Las expectativas de las empresas que si optarian por un nuevo sistema contable, se denotan: la
muestra de sus productos por medio de un catdlogo que cuente con toda la informacion
pertinente para el publico, el eficiente control sobre los ingresos y egresos diarios en los que
incurra el negocio, tener un control certero de las entradas y salida de mercaderia, poder obtener
un sistema que les ayude a minimizar tiempo y dinero siendo este acorde a las necesidades de la
entidad, se espera también que los beneficios superen los gastos que se incurririan en la
aplicacion del nuevo sistema y que tenga un buen rendimiento ademas que sea muy eficaz y

oportuno.

La mayor parte de los entrevistados menciono que estarian dispuestos a invertir en servicios de
hosting y dominio para su negocio, esto, con el proposito de mantener la pagina web, también se
invertiria continuamente en la seguridad de los equipos informaticos y del sistema, como una
medida de seguridad tanto para la empresa como para los usuarios, si existiesen errores en el
sistema se destinarian parte de los fondos para utilizarlos en el soporte técnico y en el

funcionamiento normal del sistema.

Debido a que se contaria con un nuevo sistema del cual no se tiene un conocimiento previo, se
capacitaria al personal para que tengan el adecuado manejo del mismo, siendo esto una medida

eficaz para la empresa contando con un personal totalmente apto para su uso.



