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RESUMEN

Las Micro y Pequefias Empresas representan un significativo porcentaje de la economia de
Ecuador. Sin embargo, las probabilidades de que puedan afrontar los obstaculos a lo largo de
su ciclo de vida son bajas y por tanto deben buscar la manera de subsistir en el mercado. En la
actualidad, la poblacion se encuentra en proceso de cambio hacia nuevas tecnologias, por lo
que las empresas deben adaptarse al cliente y las necesidades del mercado. Para esto, debe
considerarse que el comercio es una actividad econdmica significativa del pais y, sin embargo,
las empresas dedicadas a esta actividad tienen una alta tendencia a ir en declive. Por ello, el
objetivo del proyecto es identificar las necesidades de las Micros y Pequefias empresas
ecuatorianas y proponer un camino hacia la digitalizacion en ventas a través de un modelo
conceptual de punto de venta. Para esto, siguiendo la metodologia DMAIC se investigo,
mediante encuestas a empresas ecuatorianas y analisis estadisticos de las mismas, los médulos
de mayor relevancia para el sistema. Como resultado se determin6 el modelo conceptual de
punto de venta que deberia seguir una Micro y Pequefia empresa ecuatoriana en su camino
hacia la digitalizacidn en ventas. De acuerdo con la voz de las compafiias del pais, los médulos
con mayor importancia son analisis de datos y reportes de ventas, después se encuentran bases
de datos de los clientes, contabilidad, inventario, manejo de bodegas y manejo de locales. De
la misma manera, se debe considerar que la capacidad de procesamiento y almacenamiento de
datos depende del tamafio de la empresa, lo cual incurre en el costo del sistema punto de venta
que estan dispuestos a pagar.

Palabras clave: Digitalizacion, punto de venta, Micro y Pequefias empresas, Ecuador,
comercio, mddulos de sistema.



ABSTRACT

Micro and Small Businesses represent a significant percentage of the Ecuadorian economy.
However, the probabilities that they will be able to face obstacles throughout their life cycle
are low and therefore they must find a way to survive in the market. Currently, the population
is in a process of change towards new technologies, so companies must adapt to the client and
the needs of the market. For this, it must be considered that trade is a significant economic
activity in the country, and yet the companies engaged in this activity have a high tendency to
decline. Therefore, the objective of the project is to identify the needs of Ecuadorian Micro and
Small companies and propose a path towards digitization in sales through a conceptual model
of point of sale. To this end, following the DMAIC methodology, the modules of greatest
relevance to the system were investigated through surveys of Ecuadorian companies and
statistical analysis. As a result, the conceptual model of the point of sale that an Ecuadorian
Micro and Small company should follow on its way to digitalization in sales was determined.
According to the voice of the country's companies, the most important modules are data
analysis and sales reports, then there are customer databases, accounting, inventory, warehouse
management and premises management. In the same way, it must be considered that the data
processing and storage capacity depends on the size of the company, which incurs the cost of
the point of sale system that they are willing to pay for.

Key words: Digitalization, point of sale, Micro and Small Enterprises, Ecuador, commerce,
system modules.
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INTRODUCCION

En este estudio se propone una herramienta de punto de venta para Micro y Pequefias
Empresas (MiIPEs) en el Ecuador. La herramienta ha sido disefiada de manera conceptual, como
una propuesta para iniciar la digitalizacion de las MiPEs ecuatorianas en ventas. Para validar la
propuesta, se ha realizado una revision literaria extensa, demostrando la necesidad de introducir la
digitalizacion en MiPEs. La digitalizacion permitira que las MiPEs mantengan competitividad en
el mercado y exploten sus nichos, antes de que las grandes empresas lo hagan (Stich, 2020).

Sin embargo, las MiPEs se ven limitadas en cuanto al uso de herramientas digitales. Uno
de los principales obstaculos de las MiPEs es el acceso a financiamiento, causando que no puedan
incluir nuevas herramientas digitales que les permita ser competitivos en el mercado actual (The
World Bank, 2013). En Ecuador, las dificultades de supervivencia de las MiPESs son atn mayores.
Se encuentra en la posicion 129 en el mundo en cuanto a la facilidad para hacer negocios (Banco
Mundial, 2020). Es decir, el Ecuador es un territorio hostil para cualquier negocio por su mercado
reducido y altas exigencias tributarias y legales, ain mas para MiPEs. El desarrollo de negocios en
Ecuador se frena significativamente por estas limitaciones.

De esa manera, la propuesta tiene como objetivos identificar las necesidades de las MiPEs
ecuatorianas, proponer un camino hacia la digitalizacién en ventas y disefiar conceptualmente una
herramienta de punto de venta para Micro y Pequefias Empresas flexible que se ajuste a los recursos
y necesidades especificas del contexto ecuatoriano, logrando mayor competitividad en MiPEs.
Tomando en cuenta estos antecedentes, se realiza una revision literaria que permita identificar de
mejor manera la necesidad de digitalizacion en las industrias a nivel mundial, identificar los
principales componentes de una herramienta de punto de venta, analizando la importancia de este
y, finalmente, la importancia de las MiPEs en la economia global y ecuatoriana y sus principales

desafios.
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DESARROLLO DEL TEMA

Revision literaria

Digitalizacion En Industrias en General.

Schwab discute que la digitalizacion revolucionard todo y generara un cambio
trascendental a nivel global que es inevitable (2016). En Europa, la Industria 4.0 y la digitalizacion
se han presentado como la salvacion de muchos sectores que han estado agonizando durante afios
(Bondar, 2018). De esa manera, se ha demostrado vital que haya una transicion constante hacia la
digitalizacion, a nivel global.

Sin embargo, es importante entender inicialmente qué significa la digitalizacion en cuanto
al entorno de los negocios y el mercado. De manera sencilla, “digitalizacion significa
automatizacion” (Shwab 2016). Y, de manera técnica, se define como la accion de convertir en
numeros los datos (Real Academia Espafiola, s/f). Es decir, la digitalizacion representa el cambio
de métodos tradicionales de manejar la informacion hacia métodos tecnoldgicos computacionales.
Se trata de utilizar la informacion disponible que se genera constantemente para optimizar procesos
(Bondar, 2018). Y, se trata de generar comunicacion e interaccion entre humanos y maquinas para
mejorar la productividad de las empresas, buscando que se aumente la productividad en cuanto a
la toma de decisiones, dejando de lado los trabajos repetitivos, pues estos seran automatizados de
manera digital. Y, segiin Bondar, uno de los principales aspectos de introducir la Industria 4.0 y la
digitalizacion es la aparicién de modelos de negocios completamente nuevos que contribuyan a
nuevos métodos de interaccion con la cadena de valor y unos de los avances para lograrlo es el uso
de la nube, Big Data e integracion de sistemas verticales y horizontales a lo largo de la empresa
(2018). De esa manera, digitalizacion se refiere a la conexion masiva a internet, los cuales generan
conjuntos de datos y que residen en internet y se pueden utilizar para construir nuevos productos y

servicios (F. Silva, W. Alonso, J. Perez, et al., 2019).



12

Actualmente, el uso del internet se ha vuelto parte de la cotidianeidad de las personas. Sin
embargo, en el &mbito empresarial no sucede lo mismo. En el 2018, Strategy& realiz6 una encuesta
a 1155 empresas alrededor de 26 paises sobre su madurez digital y demostraron que el 66% de las
empresas encuestadas atn no se habian digitalizado y que no tenian una vision clara sobre un futuro
digital (F. Silva, W. Alonso, J. Perez, et al., 2019). De esa manera, el cambio va a ocurrir y, por
ende, necesitamos con urgencia patrones y modelos que nos ayuden a vivir de manera digital (F.
Silva, W. Alonso, J. Perez, et al., 2019). Entre los principales hallazgos sobre la digitalizacién se
destaca la necesidad de una mejor administracion en las empresas y la toma de decisiones. “Las
empresas gestionan sus actividades con altos niveles de incertidumbre; faltan capacidades para
analizar los datos y para tomar decisiones” (A. Basco, G. Beliz, D. Coatz, et al., 2018). De esa
manera, resulta imperativo realizar procesos digitales que permitan a las empresas interpretar de
mejor manera su situacion y tomar decisiones asertivas.

Por otro lado, el contexto de la pandemia de COVID-19 ha acelerado ain més las
necesidades tecnoldgicas de las empresas y la introduccion de la digitalizacion a nivel mundial. La
pandemia y el distanciamiento social de todas las personas ha generado ain mas desafios y
limitaciones para las empresas, obligandolas a innovar para sobrevivir. El Global Entrepeneurship
Monitor, demostré que casi un 25% de los negocios cerraron y otro 23% sufrié una fuerte
afectacion por la pandemia en Ecuador (Lasio, V., Amaya, A., Zambrano, J., Ordefiana, X., 2020).
De esa manera, la pandemia ha sido una afectacion muy grave a los negocios que obliga a tomar
acciones inmediatas. Ademas, se evidencio que mas de la mitad de los negocios han optado por
“ofrecer nuevos productos o servicios” (Lasio, V., Amaya, A., Zambrano, J., Ordefana, X., 2020).
Es evidente que las empresas estan buscando aumentar su capacidad, sin tomar en cuenta la
generacion de datos que ocurre ni las decisiones que se deben tomar a ciegas. Entonces, la
digitalizacién podria resultar muy Gtil para que las empresas puedan analizar a profundidad su

informacion y tomen decisiones mas asertivas que les permita innovar y adaptarse a los cambios.
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A continuacion, tomando en cuenta los antecedentes presentados, se analiza una herramienta de
punto de venta como la introduccidn hacia la digitalizacion para las MiPESs ecuatorianas.

Sistema de Punto de Venta: importancia y enfoque.

Cuando se analiza la realidad de las empresas en Ecuador, se ve que es dificil buscar la
manera de empezar a digitalizar una empresa, especialmente si se trata de MiPEs, las cuales tienen
limitaciones financieras. Sin embargo, el principal propdsito de cualquier empresa es mantener e
incrementar su participacion en el nicho de mercado que han encontrado (Stich, 2020). De esa
manera, el proceso de ventas de cualquier empresa es vital para lograr este objetivo y mantenerse
competitivos. Si las empresas logran digitalizar su proceso de ventas para recolectar y analizar su
informacién, podran lograr mayor productividad y eficiencia en el proceso clave para lograr el
propdsito de la empresa. Entonces, la principal herramienta a utilizar es un sistema tecnoldgico
para punto de venta (POS por sus siglas en inglés Point of Sale), pues esta permitira gestionar un
proceso clave para cualquier empresa y abrira las puertas para implementar herramientas
adicionales como ERP.

Un sistema de punto de venta se define de manera general como el punto en el que sea
realiza una transaccion de venta, en la que se cambia la propiedad de un articulo desde el vendedor
hacia el cliente, se generan impuestos de valor agregado (IVA) y existe un intercambio de dinero
(K. Sai, 2017). Sin embargo, este puede verse como el proceso tradicional, en el que el vendedor
maneja Unicamente efectivo y entrega el producto solicitado.

En este estudio se propone digitalizar el proceso de ventas, buscando integrar todos sus
componentes. De esa manera, empezar por utilizar sistemas hardware, los cuales puedan conectarse
entre si para conseguir introducir tecnologia al proceso. Luego, se busca implementar software el
cual sera disefiado conceptualmente en este estudio. Dicho software debe almacenar la informacion
generada en el proceso de una venta. De igual manera, buscando lograr un proceso eficiente, el

sistema debe tener informacion sobre los productos existentes para vender el producto. Entonces,
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el sistema deberia utilizar diferentes modulos para integrar toda la recoleccion de informacion y

poder utilizarla adecuadamente. Inicialmente, se proponen los siguientes moédulos como punto de

partida (M. Lal, A. Shukla, A. Tarangini, 2018):

Inventarios: Maneja el inventario de los productos existentes.

Contabilidad: Registra los ingresos, egresos, ventas, tipos de pago, flujo de dinero,
impuestos o cualquier otro asiento contable.

Bases de datos de clientes: Registra informacién sobre los clientes atendidos incluyendo
sus nombres, nimero de cédula, nimero de teléfono, direccion, correo electrénico y podria
incluso registrar el total de compras realizadas, la fecha de la Gltima compra, sus productos
favoritos o cualquier informacion relevante sobre el cliente.

Recursos Humanos: Registra los empleados de la empresa, sus horarios de entrada y de
salida, horas de trabajo, horas extras de trabajo o cualquier informacion relevante sobre el
manejo de los empleados.

Manejo de bodegas: Registra el total de bodegas y el inventario que se encuentra en las
mismas.

Manejo de locales: Registra el total de locales y el inventario que se encuentra en los
mismos.

Reportes de ventas: Genera un reporte que informe sobre el total de ventas, seguin cantidad
de ddlares, cantidad de articulos, vendedor que realizo la venta, ventas segin el tipo de
pago, los descuentos realizados, los impuestos generados y el flujo de efectivo en caja.
Andlisis de datos: Puede recopilar toda la informacion registrada en los demas modulos
para analizar la informacion y entregar resultados que permitan tomar decisiones. Por
ejemplo, analiza los articulos mas vendidos segun temporada y sugiere el inventario que se

deberia mantener de esos articulos.
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Sin embargo, esta propuesta sera posteriormente validada segun la realidad de las MiPEs en
Ecuador. Aun asi, los médulos de reportes de ventas, inventario y contabilidad se consideran
indispensables para el desarrollo de un sistema POS y son imprescindibles (M. Lal, A. Shukla, A.
Tarangini, 2018). Los demas pueden ser de gran ayuda para las MiPEs y su toma de decisiones,
administracion de su empresa y productividad en su proceso de ventas.

El disefio de este sistema se ha vuelto crucial para las MiPEs de Ecuador, no solo por su
importancia en el mercado, sino porque les permitird adentrarse al mundo digital y adoptar la
industria 4.0. Histéricamente, por los costos altos de implementacion y la complejidad de uso, las
MIPEs se han alejado de sistemas tecnoldgicos (J. Beatty, 2017). Pero, los avances tecnol6gicos y
la apertura del uso de internet permiten que esto sea cada vez mas asequible. Beatty resalta también
que el primer paso para digitalizar una empresa es encontrar un sistema POS de bajo costo y basado
en nube, que facilite la toma de decisiones (2017). Ademas, menciona que se deben considerar tres
aspectos principales para elegir de manera correcta un sistema POS:

. La funcionalidad de las caracteristicas, buscando que se adapten al tipo de negocio y los
rasgos del mismo.

. Que permita utilizar datos y trabajarlos, logrando que los datos recolectados entreguen
informacién relevante para tomar decisiones.

. Y, por ultimo, que permita optimizar los recursos humanos de la empresa, buscando que
sean mas productivos, reduciendo costos y eliminando tareas que se pueden automatizar
como reportes de ventas.

En base a esto, se disefiara de manera conceptual un sistema POS que tome en cuenta todos
los antecedentes y, ademas, se adapte a las MiPEs de Ecuador y sus necesidades. A continuacion,
se toman en cuenta antecedentes y caracteristicas importantes sobre las MiPEs a nivel global y

local, a través de revision literaria.
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MIPEs: importancia en la economia y desafios.

Los tamarfios que existen de empresas son Micro, Pequefias, Medianas y Grandes Empresas
(OECD, 2020). De acuerdo con la Alianza para la Inclusion Financiera (2017) la definicion de
tamarfio de empresas varia de acuerdo con la regién de donde se encuentre el pais. Los criterios mas
utilizados para definir una compafiia son el nimero total de sus empleados, el volumen anual de
ventas brutas y el monto total de los activos. Sin embargo, los rangos estipulados para cada criterio
también varian segun la ubicacién del pais (AFI, 2017).

En el contexto internacional, las Micro, Pequefias y Medianas Empresas o MiPyMEs son la
base de muchas economias dado que representan el 90% de todas las organizaciones del mundo.
Ademas, de la creacion de empleo y reduccion de pobreza, son una de las razones por las que se
fomenta la innovacion. EI 70% del empleo en el mundo se da a partir de estas compafiias. Ademas,
representan el 50% del Producto Interno Bruto (PIB) mundial (United Nations, 2020). De igual
manera, estas unidades de economias se consideran lo suficientemente relevantes para que, a traves
de empleos, ingresos, rol de proveedores de servicio y como consumidores de energia, puedan
contribuir en los diecisiete Objetivos de Desarrollo Sostenible (DESA, 2020). No obstante, tienen
varios desafios y entre los principales se encuentran:

1. Falta de acceso a herramientas de gestion de riesgos: como ahorros, seguros y crédito. Su
crecimiento a menudo se ve obstaculizado por el acceso restringido a los servicios de crédito,
capital y pagos (The World Bank, 2013).

2. Los cuellos de botella de la infraestructura fisica: la falta de instalaciones infraestructurales
adecuadas puede causar graves dafios al proceso de la cadena de valor (Shastri, 2020).

3. Acceso a personas: Las MiPYMEs tendran que invertir en formacién y desarrollo que
conduzca al desarrollo de habilidades y la mejora del empleo (Shastri, 2020).

4. Acceso a tecnologia y limitaciones ambientales: Las cuestiones de transferencia de tecnologia

relativas a las MiPYMEs presentan mayor dificultad para paises en vias de desarrollo. La falta
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de un ecosistema adecuado, un deficiente acceso hacia proveedores tecnoldgicos y falencias
educativas en el manejo de nuevas tecnologias afectan negativamente a la productividad del
sector de las micro y pequefias empresas (Shastri, 2020).

También, existen limitaciones concernientes a la transformacion digital. Esto tiene que ver
con el conocimiento limitado acerca de la importancia de la digitalizacion, resistencia a cambios
en procesos comerciales, poca experiencia en el tema (B. Dethine, M. Enjolras, D. Monticolo,
2020), dificultad para involucrarse, ambientes poco seguros en linea, carencia de interés en
adopcion de programas gubernamentales de apoyo, entre otros (Asean, 2018). Estas limitaciones
se dan por tres factores, los cuales van a depender de la empresa, tecnologia y el entorno. Los
factores referentes a las empresas son estructura organizacional, competencia y cantidad de
recursos. Los relacionados con tecnologia son costo de inversion, mantenimiento y capacitacion.
Por ultimo, los factores referentes al entorno son el marco legal y la infraestructura de
telecomunicaciones (Guzman, G, Guzman, M, Fuentes, R., 2016).

Ahora, para entender como estas variables afectan al mercado nacional, es necesario definir
las caracteristicas de este. La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros replantea la
clasificacion nacional de empresas (Camara de Comercio de Quito, 2017), la cual se ve
representada en el Anexo AH. El tamafio va acorde a las variables: personal ocupado, valor bruto
de ventas anuales y monto de activos. Y, si existiera la inconsistencia en la que una empresa tiene
un personal ocupado y valor bruto de ventas anuales categorizados para distintos tamarios, el valor
bruto de las ventas anuales predominard sobre el nimero de trabajadores y determinara la
clasificacion de la compafiia (Direccion Nacional Juridica, 2013).

De acuerdo con el Directorio de Empresas y Establecimientos del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos 2020, el cual se basa en informacion levantada el afio anterior, el 90.89% de

las empresas en el Ecuador son Micro, 7% son Pequefias, 1.62% son Medianas y 0.49% son



18

Grandes. Es decir, 97.89% de la economia del pais estd representada por Micro y Pequefias
empresas. Lo cual es evidenciado en la Anexo A.

Aungue el porcentaje de Micro y Pequefias Empresas 0 MIPEs es elevado, son las que
tienen mayor riesgo de fracasar; por su tamafio y capacidad adquisitiva, su ciclo de vida tiende a
decaer ante movimientos econdmicos del pais, en comparacion con las Medianas y Grandes
empresas (INEC, 2017). Segun el informe Panorama Laboral y Empresarial del Ecuador 2017 del
Instituto Nacional de Estadistica y Censos, el 93% de los declives de negocios ocurren en las
MIPEs, el 6% en Medianas y 2% en Grandes empresas. Asimismo, la probabilidad de que una
organizacién nueva, sin considerar su tamafio, opere por 5 afios seguidos es de 42.2% y que la
misma siga existiendo después de los 5 afios es de 29.6% para Pequefias empresas, mientras que
para Grandes es de 53.6%. De esta manera, se evidencia que las empresas de menor tamario son
mas vulnerables. Dentro del contexto ecuatoriano, las muertes empresariales, sin considerar el
tamarfio de la organizacidn, ocurren por varias razones. Entre las mas destacadas se han observado
casos de endeudamiento, reduccion de ventas, competencia y el uso de tecnologia obsoleta
(Camino & Awvilés, 2019).

De igual manera, las causas de los declives empresariales se dan por sus limitaciones.
Dentro de las MIPEs en el Ecuador, estas restricciones son financiamiento, aspectos legales,
aspectos tributarios y Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TICs), las cuales se
encuentran descritas a continuacion:

1. Financiamiento. - Las MIPEs necesitan capital para poder operar y la obtencion de
financiamiento es un limitante, ya que su capacidad no permite pagar las garantias y
requisitos por las instituciones financieras del pais (Leon, 2015). Sin embargo, son empresas
con estructuras pequefias por lo que se facilita la adaptabilidad a los requisitos de mercado
(Delgado Delgado & Chavez Granizo, 2018). De acuerdo con un estudio realizado por

Franco, Gomez y Serrano (2019), se determino que el tamafio y la capacidad tecnoldgica de
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una empresa son las principales variables para que se pueda acceder a un financiamiento.
Es decir, la probabilidad de obtener un financiamiento posee una relacion positiva con la
categoria de tamafo de la empresa y la inversion en tecnologia incurre de manera directa
con adquirir financiamiento.

Aspectos legales. - De acuerdo con el Banco Mundial, para comenzar un negocio en Ecuador
se necesita realizar 14 tramites, los cuales comprenden desde un certificado de depdsito en
algin banco hasta Registro Mercantil, SRI, Ministerio de Trabajo y Municipio, Camara de
Comercio, Superintendencia de Compafiias y Seguridad Social. Para concretar los tramites
se espera aproximadamente 69 dias laborables que pueden aumentar de acuerdo con el giro
comercial (Flores, 2018).

Aspectos tributarios. - El contribuyente de un negocio esta en obligacion de inscribirse en
el Registro Unico Contable, emitir y entregar los comprobantes de venta acreditado por el
SRI de todas las transacciones, entregar declaraciones de impuestos y cancelarlos dada su
actividad econémica (SRI, 2020).

TICs. - El 82,3% de las MiPyMEs en el Ecuador manejan Internet. De acuerdo con su
tamario, el 48,6% de las microempresas, el 52,9% de las pequefias, el 56,9% de las medianas
utilizan Internet (Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion,
2015). El acceso a Internet es un inicio hacia la digitalizacion, por lo que su manejo es
indispensable. Se determind que las microempresas categorizadas como digitalizadas
apenas alcanzan el 10%. Por lo tanto, estas empresas no realizan un manejo correcto de
tecnologias para adaptarse a las modalidades del cliente. El Plan de Digitalizacién de las
MiPyMEs inici6 el 12 de agosto de 2020, donde las empresas ecuatorianas tienen la
posibilidad de beneficiarse y fomentar el comercio econémico junto a la empresa Kolau

(Ministerio de Turismo, 2020).
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Por ultimo, en Ecuador se conoce que los servicios y el comercio son las principales actividades
econdmicas, con una concentracion de empresas de 44.55% y 33.90% respectivamente (INEC,
2020). Sinembargo, el 50% de los declives de negocios conciernen Gnicamente al sector comercial
(INEC, 2017). En cuanto a esta actividad, se define como el intercambio de bienes o servicios
considerando aspectos de mercado de compray venta (INEC, 2017). Dado esto, todas las empresas,
sin considerar su actividad econdmica, realizan una actividad comercial al vender su producto o
servicio. De esa manera, se ha determinado que la comercializacién sea el enfoque de la
investigacion dentro de las MiPEs.

Tomando en cuenta los antecedentes analizados en la revision literaria, se realiza el estudio

siguiendo una metodologia estructurada, la cual esta desglosada a continuacion.

Metodologia DMAIC

DMAIC se refiere a una metodologia de resolucion de problemas estructurada
(Montgomery, 2013). Su nombre proviene de las siglas de sus fases: Definir, Medir, Analizar,
Mejorar (Improve) y Controlar. Es una herramienta de Lean Six Sigma, pero no estan estrictamente
ligados, sino que se puede utilizar para realizar proyectos en general y facilita la resolucion de
problemas de manera estructurada, en la que una fase se ve construida por la anterior. En la fase de
definicion, se busca identificar las oportunidades de mejora y los requerimientos criticos, por lo
que se utiliza la herramienta de Lean de Parametros de Calidad Criticos, los cuales estan
directamente ligados a la revision literaria realizada previamente.

En la fase de medicidn, el objetivo es establecer la manera en la que se mediré el estado del
problema para encontrar las principales oportunidades de mejora, por lo que se realiza un analisis
SIPOC para obtener una vision holistica del proceso. De igual manera, se ha realizado una encuesta,
la cual seré la principal manera de obtener informacion de las MiPEs ecuatorianas para realizar el

disefio conceptual del sistema.
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En cuanto a la fase de analisis, el objetivo es analizar los datos recopilados, buscando
encontrar los resultados conclusivos de la fase de medicion. De esa manera, se realiza el analisis
de las encuestas realizadas, buscando obtener resultados de toda la informacion que nos han
brindado las MiPEs ecuatorianas. Luego, aun en la fase de andlisis, se realiza una comparacion de
la informacion recopilada en cuanto al disefio conceptual que se propone y los sistemas de punto
de venta disponibles en el mercado.

Finalmente, para la fase de mejora, el objetivo es establecer soluciones viables. Entonces,
se ha propuesto el disefio conceptual de sistema de punto de venta adecuado para las MIPEs
ecuatorianas en base la informacion recopilada y la comparacion con los sistemas existentes en el
mercado.

En cuanto a la fase de control, el objetivo es monitorear la solucion propuesta e identificar
sus falencias y nuevas oportunidades de mejora, buscando repetir la metodologia DMAIC, como
una herramienta de mejora continua. Sin embargo, esta fase no se ha realizado por limitaciones de
tiempo y de recursos, especialmente en el contexto actual de la pandemia de Covid-19. De esa
manera, el resultado de DMAIC, en este caso, es una herramienta conceptual de punto de venta a
la cual se le han implementado las mejoras sugeridas por las MiPEs ecuatorianas, pero no se ha
implementado la herramienta ni podré ser monitoreada. A continuacion, se presentan cada una de
las fases de la metodologia, con sus respectivos resultados.

Definir

En cuanto a la definicion del problema, se ha utilizado la herramienta Parametros de
Calidad Criticos o en inglés Critical to Quality (CTQ) para determinar los elementos con mayor
significancia para evaluar la relacion existente entre calidad y lo que esperan los clientes
(Moumtzoglou, 2019). En este caso, las MiPEs ecuatorianas, preocupadas en las ventas de sus
servicios o productos, es la poblacion objetivo del proyecto. Por lo que, la voz de las MIPEs

ecuatorianas es la que se quiere escuchar para establecer los problemas que afrontan con la calidad
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de sus bienes ofertados o servicios brindados. Se realizé un diagrama de arbol CTQ que resume
los inconvenientes y necesidades de la poblacion objetivo de acuerdo con la revision literaria (Ver

Anexo J). De esa manera, se define el alcance del estudio.

Alcance

El alcance del proyecto es elaborar una herramienta de punto de venta conceptual que sea
elaborada mediante las necesidades de las MIPEs ecuatorianas. Donde se han establecido los
modulos y funcionalidades, factores humanos involucrados, proceso considerados, entradas y
salidas. Esto se ha logrado mediante encuestas hacia la poblacion objetivo, y el andlisis estadistico
pertinente de las mismas. Adicionalmente, se han considerado los aspectos de proceso, areas
involucradas y factores humanos en la elaboracién del resultado conceptual del sistema de punto

de venta. Luego, se debe realizar las mediciones pertinentes del problema.

Medir

En la fase de medir, se espera documentar la informacion pertinente para realizar el estudio.
Por lo tanto, es fundamental entender el proceso estandar de comercio en una empresa. EI proceso
general de una compafiia (Ver Anexo K) dedicada al comercio inicia en ordenar las mercancias,
recibirlas, verificarlas, asignar un precio, almacenarlas o exponerlas, venderlas y por Gltimo
reordenarlas (Wrice, 2004, pg. 141).

Ademas del proceso, es indispensable conocer las entradas y salidas y los agentes que
interactGan con el proceso comercial. Para esto, se utiliza una herramienta de mapeo de procesos,
para que de esa manera se logre entender como funcionan estas interacciones (Chen & Heher,
2017). Entre las herramientas mas utilizadas esta el SIPOC, el cual significa Suppliers
(Proveedores), Inputs (Entradas), Process (Proceso), Outputs (Salidas) y Customer (Cliente). Estas
cinco areas permiten una vision holistica de lo que sucede en una empresa, dedicada al comercio
(Mishra & Kumar, 2014). Esta informacion resulta relevante al momento de elaborar el sistema

de punto de venta, ya que este debe estar alineado a las aristas definidas (Ver Anexo L). De igual
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manera, se ha realizado una encuesta que permite documentar la informacion de las MiPEs

ecuatorianas en cuanto al uso de un sistema de punto de venta.

Encuesta

Para entender la realidad y las necesidades de las MiPEs en el Ecuador, resulta fundamental
realizar una encuesta en relacion las empresas del pais. La misma, servira como guia para disefiar
el sistema POS de manera apropiada, adaptdndose a la realidad ecuatoriana y satisfaciendo las
necesidades basicas de los procesos de ventas de las MiPEs del pais. Sin embargo, dado el contexto
de la pandemia por Covid-19, dichas encuestas se veran limitadas por el distanciamiento social y
la cuarentena realizada a nivel nacional. En base a esto, se define que la encuesta se realizara de
manera digital a través de la plataforma Google Forms y se enviara el acceso por medios
electrénicos o distintas redes de difusion allegadas a empresas y el comercio ecuatoriano. Esto se
ha realizado con diferentes bases de datos de empresas ecuatorianas, incluidas la Camara de
Comercio de Quito, la Prefectura de Tungurahua y bases de datos privadas. Por lo tanto, la misma
debe ser autosuficiente y auto-explicativa, pues el encuestado debe entender y responder todas las
preguntas de manera independiente.

En cuanto al tamafio de muestra de las encuestas, inicialmente se debe comprender la
poblacion objetivo que son todas las MiPEs en Ecuador. De acuerdo con el Gltimo reporte de
Directorio de Empresas y Establecimientos por el INEC en 2020, donde utilizan la informacion
recopilada del afio anterior, se registraron un total de 882.766 empresas a nivel nacional. De estas,
el 90,89% son Micro y el 7% son Pequefias empresas. Dada esta informacion, se obtiene un total
de 864.112 MiPEs en Ecuador que pueden ser parte del estudio. De esa manera, se utiliza un célculo
de tamarfio de muestra, en el que la poblacion es conocida, buscando encontrar la proporcion de las
MIPEs que utilizarian un sistema tecnoldgico de punto de venta. La formula utilizada es la siguiente

(Aguilar & Barojas, 2005):
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B N X Z2XpXq
"X (N—D+Z2xpxg

Donde, n es el tamafio de muestra que se desea obtener, N es el tamafio de la poblacion
objetivo que se calculd previamente, Z2 es el nivel de confianza, p es la probabilidad de éxito, q es
la probabilidad de fracaso (1 - p) y d es el méaximo error permitido en el estudio. Dado que se
desconocen los valores de las proporciones p y g, se utilizan valores que permitan obtener el
resultado mas favorable, de tal manera que el tamafio de muestra sea lo mas grande posible y, por
ende, se tiene la misma probabilidad de éxito y de fracaso. Es decir, p = q = 50% (Arrondo, 2013).
En cuanto al valor Z, debe ser obtenido a través de la probabilidad de error tipo | que se identifica
como alpha. Esta probabilidad se ha definido de 0,05 de manera arbitraria, buscando balancear la
probabilidad de error tipo 1 y de error tipo Il y, como detalla Jiménez (2012) en su libro Métodos
Estadisticos. De esa manera, obtenemos un valor Z de 1,96. Por otro lado, el error maximo
permitido se ha definido en un 5%, pues como explica Arrondo (2013), este error se considera
aceptable y comun para estudios estadisticos. Una vez realizado el célculo con todos los valores
mencionados, se obtiene un tamafio de muestra n = 384. Por lo que la cantidad de encuestas validas
que proporcionaran informacion representativa de todas las MiPEs ecuatorianas es de 384.

Sin embargo, dada la situacion de distanciamiento social por la emergencia sanitaria y el
tiempo estipulado para realizar el proyecto, el muestreo de las encuestas se ve limitado a ser digital
y restringido a la cantidad de respuestas que pueda tener. Entonces, se ha decidido realizar un
muestreo no aleatorio por conveniencia, con el cual se busca recopilar la mayor cantidad de
empresas que acepten ser encuestadas a nivel nacional (Otzen & Marterola, 2017). El objetivo sera
alcanzar las 384 encuestas para mantener validez estadistica del estudio, pero las condiciones
actuales impiden el acercamiento a diferentes organizaciones y empresas para lograr recopilar la

informacion necesaria dentro del tiempo disponible para la realizacion del presente estudio.
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Dado que no se ha tenido un control adecuado sobre las empresas que completen la
encuesta, se ha incluido una seccion de filtrado o screening, el cual permite tener informacién sobre
la situacion de la empresa y si la misma puede ser categorizada como MiIPE. Las empresas que no
consten como MIPEs seran retiradas del analisis para no generar sesgo en los datos. Sin embargo,
se puede realizar un analisis sobre las empresas medianas y grandes que llenen la encuesta en
cuanto a su digitalizacion (Arias, Villasis & Miranda, 2016).

Por otro lado, se incluye una seccién demogréfica, la cual permite separar las empresas en
cuanto a su tiempo de funcionamiento, el sector econémico al que pertenecen y la ciudad en la que
la empresa esté establecida. De igual manera, se identificara las diferentes perspectivas en base al
sector econdmico y segun la ciudad de operacion de la empresa. Luego, se identificara el interés
de las empresas en cuanto a la implementacién de un sistema POS, logrando entender el interés de
las MiPEs ecuatorianas en cuanto a la implementacion de un sistema digital de punto de venta, a
pesar de una necesidad inherente de implementar tecnologia (Universidad de Kansas, 2020).

Consecuentemente, se ha identificara qué porcentaje de las empresas encuestadas cuentan
actualmente con un sistema POS. Esto demostrar el interés digital de las empresas en el Ecuador
en cuanto a sus procesos de ventas y si los afios de funcionamiento podrian incidir en el uso de
tecnologia. En caso de que la empresa si cuente con un sistema POS, se identificara los principales
proveedores de este sistema, los cuales seran utilizados para la comparacion con el sistema
disefiado. De igual manera, se identificara el tiempo de uso del sistema POS de cada empresa, para
lograr comparar el comportamiento de las Micro y Pequefias empresas. A su vez, se realizard un
analisis sensorial que permita identificar la experiencia de las empresas encuestadas con el sistema
POS que estan usando actualmente. Este analisis sensorial sera basado principalmente en la utilidad
o inutilidad del sistema utilizado, a través de una escala heddnica de 7 puntos con anclas
semanticas. Esta escala de Likert se la utiliza, pues arroja datos discretos sobre la experiencia de

los encuestados, lo cual permite analizar la media de la utilidad de los sistemas. Por otro lado, se
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ha decidido utilizar 7 puntos en la escala para evitar perder sensibilidad en la informacion
recopilada sin que sea tedioso ni confuso para el encuestado (Azzara, 2010). Si se utilizasen 9
puntos en la escala, se podria obtener mayor sensibilidad, pero no se ha demostrado una diferencia
significativa con la escala de 7 puntos y podria ser engorroso para el encuestado (Jaeger & MacFie,
2010). Si se utilizasen 5 puntos en la escala, puede resultar mas facil para el encuestado, pero se
pierde informacion en contraste con una escala de 7 puntos (Azzara, 2010).

Finalmente, se da una explicacion breve a los encuestados sobre los modulos y
funcionalidades de un POS que se identificaron previamente. En base a esta explicacion, el
encuestado debe responder calificando la importancia de cada médulo en una escala de 5 puntos.
Se utiliza esta escala ya que el encuestado debe calificar 8 mddulos, por lo que, resultaria tedioso
si se les muestra una escala de 7 puntos (Azzara, 2010). El resultado de la calificacion de los
maodulos indicara la arquitectura del sistema de punto de venta. Luego, se le permite al encuestado
sefialar cualquier modulo adicional que considere importante en un sistema de punto de venta, que
no necesariamente esté incluido en los sistemas tradicionales. Finalmente, el encuestado puede
entregar retroalimentacion de manera abierta (Universidad de Kansas, 2020). De esa manera, se

realizan los andlisis pertinentes con la informacion recopilada a traves de la encuesta.
Analizar

Teoriay Célculos

Dentro de la metodologia DMAIC, se encuentra la fase de analizar, en la cual es imprescindible
limpiar los datos incorrectos para que el analisis de estos sea confiable. De igual manera, como se
tratan ciertas variables categoricas, se han transformado algunos datos al cambiar su estructura para
realizar el analisis correspondiente (Pérez & Santin, 2007). Para esto se debe considerar que 119
encuestas fueron recopiladas en el mes de noviembre del presente afio. De las cuales, de acuerdo
con lo respondido en la cantidad de empleados que posee la empresa, su valor bruto de ventas

anuales y el monto de activos de la empresa, se categorizd en el tamafio correspondiente de
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empresa. De esta manera, se han considerado 92 MiIPEs y, por lo tanto, la cantidad de encuestas
validas para el estudio. Sin embargo, las 27 encuestas restantes pertenecientes a Medianas y
Grandes empresas brindan informacion extra para iniciar, si fuese el caso, una segunda parte del
estudio con un mayor alcance. Dentro de las 92 encuestas representativas de la poblacion objetiva
para el estudio, hubo una empresa que no respondié la mayoria de las preguntas por lo que se
procedio a retirar el registro de la misma ya que no aportaba ningun tipo de informacion para el
estudio (Malik, Goldwasser & Johnston, 2019). De esta manera, 91 respuestas son validas para su
uso. La limpieza y transformacion de datos se encuentra explicada en el archivo Encuesta.xIsx.
También, a medida que se analizd cada fase de la encuesta, se reconocia si los datos debian
transformarse 0 no. Ademas de realizar la prueba U de Mann-Whitney para comparar los
comportamientos entre Micros y Pequefias empresas en cuanto a interés en POS, percepcion de
utilidad, los médulos y precio. De igual manera, se realizé una prueba no paramétrica de Friedman
para reconocer si existen diferencias estadisticamente significativas entre los méddulos y, de esta
manera, reconocer cuales son los principales. Estas pruebas fueron realizadas en el software
Minitab y los resultados son explicados en el archivo Minitab.zip. Por dltimo, se consider6 un alfa
de 0,05 para todas las pruebas, ya que la probabilidad de cometer el error tipo I, rechazar la hip6tesis
nula cuando es verdadera, es de 5%. Lo cual indica que se esta aceptando un 5% de probabilidad
de cometer un error al rechazar que no existen diferencias estadisticamente significativas entre
muestras a través de un pardmetro en comun. Y, si este porcentaje disminuye, significaria que se
tiene menor probabilidad de localizar alguna diferencia si en realidad existiera (Christmann, 2011).
Entre las fases de la encuesta, se encuentran:
1. Screening o filtrado: donde se evallan variables categéricas para determinar las encuestas
validas y diversificar a las empresas en Micro y Pequefias para los proximos analisis. Por lo
que se aplico estadistica descriptiva utilizando tablas de frecuencias (Morifia, Utzet & Nedel,

2016). De igual manera, se considerd que el valor bruto de ventas anuales correspondientes a
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cada empresa encuestada predominaba sobre el monto de empleados que la misma poseia
(Direccion Nacional Juridica, 2013). Por lo que, con el valor bruto, se categorizaba entre Micro,
Pequefia, Mediana y Grande Empresa y, por la frecuencia de cada una, la cantidad de empresas
encuestadas de acuerdo con su tamafio. De esa manera, en esta seccion de la encuesta se logro
limpiar el set de datos, el cual debe ser Unicamente de MiPEs.

Seccion demograéfica: se recopild el sector econémico, la ciudad donde se encuentra establecida
la empresa y los afios que lleva operando. Al ser variables categéricas, se analizaron mediante
tablas dinamicas que generaban las tablas de frecuencias y se representaron graficamente
(Morifa, Utzet & Nedel, 2016).

Interés en POS: nuevamente se realizé la tabla de frecuencias mediante tablas dinamicas dado
que se trabajo con variables categdricas (Morifia, Utzet & Nedel, 2016). Sin embargo, se
buscaba reconocer si existe una diferencia estadisticamente significativa entre el interés de las
Micro con las Pequefias empresas. Lo cual se lo realiza mediante pruebas de hip6tesis, ya que
se va un paso mas alla de la estadistica descriptiva, se busca explicaciones (Facal, 2015). Por
lo tanto, el set de datos se transformo, donde la respuesta Si es 2, Tal vez es 1y No es 0 (Malik,
Goldwasser & Johnston, 2014). Luego, reconociendo que los valores no se ajustan a una
distribucién normal como lo indicaba el software de Minitab y tomando como consideracion
que los datos son discretos; se realiz6 la Prueba U de Mann-Whitney para reconocer si existe
una diferencia estadisticamente significativa entre los intereses recopilados por Micro y
Pequefias empresas (Guardia, 2006).

Uso de POS: por cuarta ocasion se realiz6 una tabla de frecuencias para reconocer la cantidad
de empresas que poseen un sistema de punto de venta, el tiempo que llevan utilizando el sistema
y el nombre del que utilizan. Asimismo, se realizaron gréficas en base a las tablas para notar
los comportamientos de las empresas (Morifia, Utzet & Nedel, 2016). También, se volvi6 a

realizar una segunda limpieza ya que para estas variables algunas empresas confundieron el
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concepto de POS con otros sistemas. De esta manera, quedando 16 respuestas validas de 24
recopiladas (Malik, Goldwasser & Johnston, 2019).

Percepcion de utilidad en POS: al hacer uso de una escala hedonica de 7 puntos, se obtienen
resultados ordinales y, dado que Unicamente se recopild la informacidn a esta pregunta de las
personas que respondian que ya poseian un sistema de punto de venta, solo se receptaron 16
respuestas. De esa manera, se realizd la Prueba U de Mann-Whitney para reconocer si existe
una diferencia estadisticamente significativa entre la percepcion de las Micro y Pequefas
empresas (Guardia, 2006). Ademas, se observaron los resultados mediante graficos basados en
las tablas de frecuencia (Morifia, Utzet & Nedel, 2016).

Necesidades en las MiPEs ecuatorianas: se obtuvo la calificacion de importancia de los 8
maodulos propuestos en los cuales se utilizo la prueba U de Mann-Whitney para comparar si
existia una diferencia entre la opinion de las Micro y Pequefias empresas para cada médulo
(Guardia, 2006). Luego, se determind que no existe diferencia significativa entre ambos sets
de datos por lo que se procedio a realizar una prueba de Friedman. Se ejecuté con la finalidad
de conocer si existen diferencias entre los médulos; considerando que el bloqueo se realiza por
empresa encuestada, es decir 91 bloqueos. De esta forma, reconociendo si existen diferencias
entre la percepcion de importancia en cada modulo y cuales se consideran los mas importantes
y menos importantes (Twisk, 2003). Ademas, se recuperd informacion de otros mddulos que
también consideran importantes y el precio mensual o anual que estuvieran dispuestos a pagar.
En cuanto al precio se realizd para cada caso una prueba de U de Mann-Whitney para reconocer
diferencias en la opinién entre MiPEs (Guardia, 2006).

Retroalimentacion: fueron preguntas abiertas por lo que se consideraron como
recomendaciones del sistema conceptual POS ecuatoriano. La informacion recopilada es de
funcionalidades adicionales, a las explicadas en los 8 mddulos, y comentarios adicionales en

cuanto a la digitalizacion del proceso de ventas.
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Adicionalmente, se realizd una investigacion para comparar los médulos, precios y otras
caracteristicas de los sistemas mas utilizados en el Ecuador por las MiPEs. De las 16 respuestas
validas de las secciones de Uso del sistema de punto de venta y Percepcidn de utilidad del sistema
de punto de venta, hubo 2 sistemas que destacaron, ya que fueron los mas utilizados. Esto se denotd
mediante una tabla de frecuencia donde aquellos sistemas tenian el mayor nimero de frecuencias
(Morifia, Utzet & Nedel, 2016). Luego, los sistemas fueron investigados para reconocer los
maodulos, funcionalidades, precios y los resultados (Ver Anexo S).

Ambos sistemas resultaron ser similares en cuanto a los médulos que poseen. Sin embargo,
existen ventajas comparativas en cuanto a disponer la opcién de una aplicacion, la cantidad de
usuarios a operar en simultaneo y el precio. En cuanto a la aplicacion, es mas comodo para el
empresario poder tener la informacion a la mano desde su Smartphone o Tablet. La cantidad de
usuarios que pueden utilizar el sistema entra en discusién ya que el nimero de empleados depende
del tamafio de la empresa y, si se considera una microempresa es factible que la restriccion no sea
un limitante significativo. Los precios varian, ya que uno tiene una modalidad de pago Unico y el
otro tiene opciones de pago con promociones. Y, por ultimo, los mddulos Inventario, Contabilidad,
Manejo de bodegas, Base de datos de clientes, Recursos Humanos y Reportes de ventas del modelo
que son aconsejables que tengan los sistemas de punto de venta son brindados por los sistemas. Sin
embargo, Anélisis de datos y Manejo de locales faltantes también se consideran importantes para
el optimo funcionamiento de un POS y no fueron considerados en estos sistemas (M. Lal, A.
Shukla, A. Tarangini, 2018). Esta variacion, se logra ver en el contexto ecuatoriano dado que las
empresas operan en el pais. Sin embargo, en la seccién de resultados se vera si existe una
consistencia 0 no entre las necesidades del mercado ecuatoriano y los productos ofertados que
tienen mayor acogida. A continuacion, se presentan los resultados segun el anélisis realizado.

Resultados

De acuerdo con cada fase de la encuesta, los resultados fueron los siguientes:
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1. Screening o filtrado: Se recuperaron 58 Micro y 33 Pequefias empresas de las cuales
corresponden a representar el porcentaje del total 63,74% y 36.26% respectivamente. Es decir,
se tiene un tamafio de sets de datos asimétricos donde para Microempresas se recupero
aproximadamente la mitad de los datos de Pequerias (Ver Anexo T).

2. Seccién demogréfica: Se reconocio que, en su mayoria, 81.32% de las empresas encuestadas
pertenecen al sector terciario, le sigue el sector secundario con 15.38% y por ultimo el primario
con 3.30% (Ver Anexo U). Para el sector primario, 3 empresas respondieron que se dedicaban
a la Agricultura donde 1 es Micro y los 2 restantes son Pequefias empresas. Para el secundario,
la construccién con un 60% Y artesania con 30% predominan como actividades del sector para
Pequefias empresas (Ver Anexo V). Para microempresas, predomina artesania con un 50%. En
cuanto el sector terciario, las actividades son mas variadas donde la actividad de servicio y
comercio son las mas realizadas dentro de la muestra tomada (Ver Anexo W). Lo cual es de
esperarse de acuerdo con lo que indicaba el INEC, 2020, y sus resultados anuales de comercio.

En cuanto a las ciudades en las que se encuentran ubicadas las empresas, Quito es el lugar
con mayor MIPEs dentro de la muestra recopilada. Representando la localizacion de rededor
de 75% de las empresas encuestadas (Ver Anexo X). Lo cual ocurre por la guia de los bancos
de empresas que fueron facilitados para la investigacion.

El tiempo que ha operado la empresa para Pequefias empresas es mayor a 5 afos para el
45.45% de las empresas y para Microempresas su mayoria lleva menos de 1 afio operando (Ver
Anexo Y). Lo cual podria explicarse por el supuesto de vulnerabilidad ante el tamafio de la
empresa (INEC, 2017).

3. Interés en POS: En primer lugar, se muestran los resultados de Minitab en cuanto a la prueba
U de Mann-Whitney, en la que se busca identificar una diferencia significativa en cuanto al

interés de tener un sistema POS entre Micro y Pequefias Empresas.
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La prueba U de Mann-Whitney busca comparar medianas. La hip6tesis nula de esta prueba
representa que la diferencia de las medianas de ambas muestras es igual a 0, mientras que la
hipotesis alterna representa que la diferencia es diferente de 0 (Minitab, 2019). En el Anexo N,
se puede observar inicialmente un intervalo de confianza, el cual demuestra que con un 95%
de confianza, la diferencia entre las medianas esta entre -0.0001 y -0.0001. Este intervalo indica
gue no existe una diferencia. Sin embargo, para identificar si existe una diferencia
estadisticamente significativa, se debe compara el valor p con el nivel de significancia. En este
caso, Minitab arroja dos valores p diferentes. El primero es de 0.8172, el cual se calcula de la
manera convencional y representa un resultado conservador. El segundo valor p es de 0.8058,
el cual ha sido ajustado, porque Minitab ha encontrado un empate entre las muestras y
representa un resultado mas robusto (Minitab, 2019). De esa manera, se debe utilizar el valor
p ajustado para obtener un resultado valido. Dado que el nivel de significancia es de 0.05 y el
valor p es mayor a este, no existe evidencia suficiente para rechazar la hipotesis nula. De esa
manera, se concluye que las medianas de ambas muestras son iguales. Es decir, el interés de
implementar un sistema POS tanto en Micro como en Pequefias, es el mismo. Y, en este caso,
se observa que la media de la muestra est& por encima de 1 que es el valor neutral, por lo que
se concluye que las MiPEs ecuatorianas si tienen un interés en implementar un sistema POS
(Ver Anexo Z).

Uso de POS: La mayoria de las empresas, tanto Micro como Pequefia, no poseen POS; con
valores 87.93 y 72.73% respectivamente (Ver Anexo AA). De esta manera justificando la falta
de interés en digitalizacion en ventas (B. Dethine, M. Enjolras, D. Monticolo, 2020). Cabe
recalcar que algunas poseian algun otro tipo de herramienta de gestion. El tiempo que estas
empresas llevan utilizando el sistema, varia en cada una de ellas. Para Microempresas varia
entre Menos de un afio, 1 afio y cinco afios con el mismo porcentaje de 28.57%. Mientras que

para Pequefias empresas con 33.33% han utilizado el sistema por 2 y 3 afios (Ver Anexo AB).
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Y los POS mas representativos que utilizan las MiPEs encuestadas son S.I.A.C. 2000 y Perseo
(\Ver Anexo AC).

Percepcion de utilidad en POS: Se realiz6 otra prueba U de Mann-Whitney, la cual permite
identificar si hay una diferencia significativa entre la percepcion de utilidad de los sistemas
POS implementados en las empresas encuestadas. En esta prueba, se observa nuevamente que
el valor p ajustado es de 0.1574, el cual es mayor al nivel de significancia de 0.05, por lo que
no existe evidencia suficiente para rechazar la hipotesis nula. De esa manera, las medianas de
ambas muestras son iguales. Es decir, que la percepcion de utilidad de los sistemas POS
implementados es igual para Micro y Pequefias empresas. En este caso, la media observada de
la escala es de 5 (Ver Anexo AD), lo que significa que las MIPEs si perciben los sistemas
implementados como Utiles, pero no de manera significativa, pues este valor se acerca al punto
neutral de la escala. Lo cual se logra observar en el Anexo O, donde los valores 3y 4 no se
encuentran ya que no fueron votados.

Necesidades en las MiPEs ecuatorianas: En cuanto a la importancia de los modulos, de igual
manera se realizaron pruebas U de Mann-Whitney para identificar si existe alguna diferencia
significativa entre las necesidades de las Micro y de las Pequefias empresas. De esa manera, se
realizaron pruebas U para cada modulo, comparando la muestra de las Micro versus las
Pequefias Empresas. En los anexos B a I, se pueden encontrar los resultados de Minitab. Los
resultados mostraron todos unos valores p ajustado menor al valor de significancia de 0.05, por
lo que no existe evidencia suficiente para rechazar la hip6tesis nula y se concluye que sus
medianas son iguales. Es decir, las respuestas en cuanto a la importancia de los médulos de un
sistema POS son iguales para Micro y Pequefias Empresas. Con este antecedente, se realizd
una prueba de Friedman, la cual permite comparar las muestras de cada uno de los médulos,
buscando encontrar si existe una diferencia significativa entre la importancia de los médulos y,

en caso de haber, cuéles resultan mas importantes. Es importante recalcar que, en la encuesta,
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1 representa mayor importancia y 5 representa menor importancia. De esa manera, se presenta
los resultados de Minitab de la prueba de Friedman.

El valor p como el valor p ajustado son mucho menores al valor de significancia de 0.05,
por lo que existe evidencia para rechazar la hipétesis nula y se concluye que al menos una de
las medianas de las muestras es diferente (\Ver Anexo P). En el caso de la prueba de Friedman,
se obtiene una prueba comparativa que permite observar cuales medianas resultaron iguales
entre si y cuales son diferentes. De esa manera, se observa que “Analisis de Datos” y “Reporte
de Ventas” son iguales entre si y tienen la mediana mas baja de las muestras, por lo que resultan
ser los médulos més importantes. Por otro lado, “Bases de datos de clientes”, “Contabilidad”,
“Inventario”, “Manejo de Bodegas™ y “Manejo de Locales” son igual de importantes y resultan
importantes. Finalmente, “Recursos Humanos” es diferente a todos los demads y, aunque si
resulta importante, es el menos importante de todos los médulos, por lo que pueden ser excluido
del sistema.

Finalmente, se realizaron dos pruebas U adicionales, las cuales buscan encontrar si existe
una diferencia significativa entre la disposicion del valor de pago mensual o anual entre Micro
y Pequefias Empresas.

Primero, se analiza los resultados en cuanto al pago mensual del sistema. En este caso, se
observa que el valor p ajustado es de 0.0146, el cual es menor al valor de significancia. De esa
manera, se rechaza la hipotesis nula y se concluye que si existe una diferencia significativa
entre cuanto estan dispuestas a pagar las Microempresas versus las Pequefias Empresas.
Ademas, se puede observar que las Pequefias Empresas estan dispuestas a pagar mas que las
Microempresas, de tal manera que las Pequefias Empresas estan dispuestas pagar entre $20 y
$30 mensuales, mientras que las Microempresas estan dispuestas a pagar entre $10 y $20

mensuales.
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Por otro lado, se analiza la disposicion de pago anual de las MiPEs encuestadas. En este
caso, se observa nuevamente un valor p (0.0001) menor al valor de significancia, por lo que se
rechaza la hipotesis nula. De esa manera, se concluye que hay una diferencia significativa entre
el valor que estan dispuestas a pagar las Microempresas anualmente y lo que estan dispuestas
a pagar las Pequefias Empresas anualmente. Se observa, asimismo, que las Pequefias Empresas
estan dispuestas a pagar mas que las Microempresas, con resultados de entre $200 y $300 y
entre $100 y $200 respectivamente.

De esa manera, se observa que se puede diferenciar el valor del sistema si la empresa se
cataloga como Micro o como Pequefia, pues las Pequefias Empresas estan dispuestas a pagar
mas por el sistema, lo cual resulta 16gico y conveniente.

Por altimo, los modulos que también fueron considerados més importantes de acuerdo a

los encuestados son Emision de facturas, Procesamiento de pagos en tarjetas de crédito o débito
con porcentajes de 17.33% y 17% respectivamente. El menos importante fue considerado el
maodulo Post Venta (Ver Anexo AE).
Retroalimentacion: Las funcionalidades recuperadas fueron categorizadas de acuerdo al
maodulo que mejor se pueda adaptar a sus exigencias. También, se debe considerar que los
maodulos utilizados para organizar las funcionalidades fueron tanto de los ocho escogidos para
realizar la encuesta, dado el estudio de Lal, Shukla y Tarangini (2018) cdmo los adicionales.
Esto ocurre ya que se pueden considerar los médulos que no fueron categorizados como
importantes dentro de la investigacién como extra o adicional a los servicios base que podria
proponer el proyecto (Ver Anexo AF).

Ademas, de las funcionalidades las empresas indicaron lo que esperan de un sistema POS,
lo cual es; medios de pagos nuevos adaptados a los nuevos mercados, que pueda convertirse
en aplicacion (app), que exista transparencia entre los datos, que sea amigable, que considere

la normativa tributaria, que la retroalimentacion por parte del cliente sea directa y la
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colaboracién del sistema en la creacion de paginas web y redes sociales (Ver Anexo AG).
Finalmente, se implementan los resultados obtenidos para definir un concepto de la

herramienta de punto de venta.

Implementar
Necesidades en las MiPEs ecuatorianas

La Figura 1 indica los mddulos y sus funcionalidades considerados indispensables y
adicionales para un POS en el contexto ecuatoriano. A su vez, el precio estipulado es el que las
Microempresas estarian dispuestas a pagar ya que, como se busca conceptualizar una herramienta
para MiPEs, ambas deberian tener la intencion de compra. Sin embargo, cémo las Pequefias
empresas manejan una mayor capacidad de datos, al modelo base se le podria agregar un costo
adicional que no supere lo que estas empresas estan dispuestas a pagar. Los modulos Emisién de
facturas y Procesamiento de pagos en tarjetas de crédito obtuvieron el mayor puntaje para ser
considerados como adicionales. Sin embargo, al ser votaciones no es factible medir el nivel de
importancia con la informacion recuperada. Dado esto, se consideran como adicionales, es decir,
que se pagaria un adicional por cada médulo donde su costo no ha sido definido ain. Ademas, en
el Anexo AF se visualizan las funcionalidades adicionales, las cuales fueron tomadas en
consideracion al momento de conceptualizar el modelo final. EI Anexo AG, recupera informacion
tomada en cuenta para definir las caracteristicas y configuraciones del POS. El proceso y SIPOC
de comercializacion graficados en el Anexo K y L respectivamente, sera el proceso estandar,
ingresos y egresos tomados en consideracion para la elaboracion del sistema como tal. Por Gltimo,
los CTQs fueron cumplidos al tener todos los aspectos referencias bibliograficamente, lenguaje
técnico explicado y DMAIC considerado como la metodologia. Sin embargo, la muestra recopilada
no fue representativa para la poblacion ya que no se alcanzd a recuperar la cantidad de encuestas

esperadas, de igual manera se interpretaron los datos y se justificaron mediante teorias.
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1. Inventario: gestion de compras, 5. Analisis de datos: andlisis de
manejo de ir?ventario y reseFr)vas. M Od elo de POS informacion de todos los médulos,
reportes personalizados, acciones

2. Reportes de ventas: total de $1 0 20 / correctivas recomendadas,
ventas, descuentos, impuestos, flujo 5 =S recomendaciones de trafico de
de efectivo, prondstico de ventas y $1 00-200/ama clientes y Market share de

preferencia de pedidos por clientes. competencia.

Modulos
. Inventario

B 6. Manejo de bodegas: el total de

3. Contabilidad: ingresos, egresos,

ventas, tipos de pago, flujo de dinero, " Contabilidad bodegas e inventario que se
impuestos, asientos contables . Bases de datos de clientes encuentre en las mismas.
adicionales y venta de crédito. - Andlisis de datos

. Manejo de bodegas
. Manejo de locales

7. Manejo de locales: total de
4. Bases de datos de clientes: locales e inventario que se
datos de clientes atendidos y sus | FUEEEEEEE T EES encuentren en los mismos.
compras, productos favoritos y | IEEEEELILENES
demas. Tendencias y disefios mas | [ & Eis il EEUIES
. 3.  Procesamiento de pagos con
vistos en redes, escalas de | FEIEEEEEE 0

efectividad del servicio y Mailing.

Figura 1. Modelo Conceptual de POS en el Contexto Ecuatoriano. Informacion recuperada de las encuestas.
(Elaborado por autores).

Consideraciones adicionales

A pesar de tener un resultado sobre el disefio conceptual del sistema de punto de venta, es
importante considerar una perspectiva de factores humanos, e integrarlos al disefio final del sistema
propuesto. El estudio de factores humanos se refiere a la aplicacion del conocimiento de las
habilidades humanas (Czaja, Nair, 2012), tomando en cuenta sus limitaciones, patrones de
comportamiento y cualquier otra caracteristica que pueda afectar la relacion entre un sistema y el
humano. Dado que se busca que el sistema propuesto aumente la productividad del proceso de
ventas, se debe realizar un anlisis de factores humanos y maximizar la eficiencia entre el humano
y el sistema (Czaja, Nair, 2012). De esa manera, se propone continuar el estudio, tomando en cuenta
el disefio de la interfaz de la herramienta de punto de venta y realizando un estudio de factores
humanos, para que la herramienta no frene las capacidades de las personas involucradas en el
proceso. El sistema, entonces, seria la herramienta ideal para digitalizar el proceso de ventas en las

empresas y hacerlo mas productivo a traves de la tecnologia.
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CONCLUSIONES

Como se ha observado en la Figura 1, el estudio ha resultado fructifero y se ha obtenido
un concepto de una herramienta de punto de venta para MiPEs ecuatorianas, como se ha propuesto
inicialmente. En primera instancia, se ha logrado identificar las necesidades de las MiIPEs
ecuatorianas, tomando en cuenta la revision literaria realizada y los antecedentes encontrados. Se
ha demostrado que la digitalizacion es indispensable para que las empresas a nivel global
mantengan su competitividad dentro de su nicho de mercado, especialmente con el contexto de
Covid-19, el cual ha destacado atin mas obstaculos para las empresas. Este estudio, entonces, busca
entregar una pauta hacia la digitalizacion de las empresas, y que estas generan mayor productividad
en sus procesos gracias a las herramientas tecnologicas. Ademas, este estudio busca generar un
concepto inicial de una herramienta digital de punto de venta, disefiado para MiPEs ecuatorianas y
satisfacer las necesidades identificadas.

El concepto propuesto ha tomado en cuenta las consideraciones de MIPEs reales del
mercado ecuatoriano y busca adaptarse a sus recursos e intereses. De esa manera, se han establecido
los principales modulos necesarios para que la herramienta de punto de venta sea funcional y
viable. La viabilidad de esta herramienta se da por un claro interés de uso de las MiPEs
ecuatorianas. Ademas, se ha obtenido informacién importante en cuanto a la disposicion de pago

del sistema, lo cual funciona como un objetivo de costos para el desarrollo de la herramienta.

LIMITACIONES

Finalmente, el estudio presentado ha entregado un avance muy importante para la
digitalizacién de la MiPEs en Ecuador. Sin embargo, es importante entender las limitaciones del
estudio. En primer lugar, es importante denotar que la distribucién de los datos recopilados no ha
tenido una distribucion normal. De esa manera, las pruebas paramétricas son poco confiables y sus

resultados no son concluyentes. Con este antecedente, se han realizado pruebas no paramétricas,
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las cuales no tiene la misma capacidad que las pruebas paramétricas, pero funcionan con sets de
datos que no tienen una distribucion normal. Sin embargo, este estudio permite ejemplificar de
manera clara el uso de herramientas no paramétricas para futuros estudios, tomando en cuenta que
no existe suficiente informacién disponible sobre el uso y la aplicacién de estas herramientas.

Por otro lado, el estudio se ha visto mayormente limitado por el contexto de la pandemia,
pues ha dificultado conseguir un ndmero representativo de encuestas que permita obtener
resultados estadisticamente concluyentes. Sin embargo, se han obtenido resultados preliminares
que definen una pauta para un estudio mas profundo a futuro y una guia para realizar un disefio

completo sobre el sistema de punto de venta.

ESTUDIOS FUTUROS

Tomando en cuenta las limitaciones presentadas anteriormente, se recomienda utilizar este
estudio como pauta para realizar una investigacion mas profunda, considerando la
retroalimentacion presentada en este estudio. En primer lugar, se considera importante obtener
mayor cantidad de respuestas de la encuestada presentada en este estudio y validar los resultados
obtenidos. Segundo, se recomienda realizar una segunda fase de la encuesta para obtener resultados
sobre los moédulos adicionales que se considera importantes y sobre las funcionalidades de cada
uno de los modulos. Finalmente, se debe considerar el estudio de factores humanos, logrando que

la interfaz de la herramienta de punto de venta sea de facil uso y amigable para los operadores.
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ANEXO A: ENCUESTA

La presente investigacion tiene como finalidad desarrollar una herramienta de gestion de ventas
para micro y pequefios empresarios que busquen mejorar sus procesos de ventas en cualquier
industria, buscando digitalizar sus procesos de ventas y acercar a las MiPEs (Micro y Pequefias
Empresas) hacia las nuevas tendencias de negocios. Si usted decide participar en este estudio,
deberé llenar una encuesta, la cual tomaré aproximadamente 10 minutos. Su participacion es
estrictamente voluntaria. La informacion brindada sera confidencial y su uso se limitara a esta
investigacion. Sus respuestas seran anénimas.

Esta encuesta busca encontrar las necesidades tecnologias para MiPEs en el Ecuador que
tengan un enfoque en ventas. Es decir, que sus productos o servicios sean comercializados al
cliente final y/o consumidor. La finalidad de la informacion recolectada es encontrar un modelo
para un sistema tecnoldgico o software de punto de venta (POS) que permita facilitar los
procesos de ventas a los micro y pequefios empresarios y guie el camino hacia la
digitalizaciénempresarial y el futuro de los negocios. Un POS se considera un sistema
tecnologico o software que permite agilizar los procesos de venta de manera digital, buscando
que la contabilidad, inventario y cualquier otra herramienta relacionada a la venta de los
productos o servicios se lo realice a traves de una computadora o dispositivo mavil, guardando
toda la informacion de manera segura en bases de datos en internet (nube), logrando que se
pueda utilizar y visualizar desde cualquier lugar con conexién a internet. De igual manera,
permite visualizar claramente la informacion pertinente a las ventas de una empresa.

e ;Cuéantos empleados tiene su empresa?
o 1-9
o 10-49
o 50-199
o 200 en adelante
e ;Cudl es el valor bruto de ventas anuales de su empresa? El valor bruto de ventas se
refiere a el monto en dolares que vende en un afio sin considerar costos ni impuestos.
o Menor a $100,000
o $100,001 - $1,000,000
o $1,000,001 - $5,000,000
o $5,000,001 en adelante
e ;Cual es el monto de los activos de su empresa?
o Menor a $100,000
o $100,001 - $750,000
o $750,001 - $3,999,999
o $4,000,000 en adelante
e ;Cual es el sector econdmico de su empresa?
o Primario (Agricultura, Mineria, etc)
o Secundario (Industria, Construccion, etc)
o Terciario (Comercio, Servicios, etc)
e ;En qué ciudad esta establecida su empresa?
o (Pregunta abierta)
e Cuantos afios lleva operando la empresa?
o Menos de 1 afio
o 1lafo
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2 afos
3 afios
4 afos
5 afios
o Maésde 5 afos
e ;Tienen interés o necesidad de implementar un sistema tecnologico o software de tipo
POS (punto de venta) en su empresa?
o Si
o No
o Talvez
e ;Suempresa cuenta con un sistema de ventas (POS)?
o Si
o No
e ;Qué sistema de ventas (POS) utiliza su empresa? Mencione el nombre de la empresa
que le provee el sistema.
o (Pregunta abierta)
e ;Cuénto tiempo lleva utilizando el sistema?
o Menos de 1 afio
1 afio
2 afos
3 afios
4 afos
5 afios
Mas de 5 afios

o O O O

O O O O O O

e Si su empresa tiene un POS, ¢ Que tan Gtil ha resultado segln la escala que muestra?

Completamente Muy inatil Ligeramente indtil Ni util Ligeramente til Muy atil Completamente
inatil ni inatil atil

Por favor lea brevemente las siguientes descripciones, en caso de que no conozca las
funcionalidades de un POS.
Un modulo se considera una herramienta que se puede incluir en el sistema tecnoldgico o
software. Como herramientas digitales podemaos tener:
Inventarios: Maneja el inventario de los productos existentes en cualquier local, almacén o bodega.
Contabilidad: Registra los ingresos, egresos, ventas, tipos de pago, flujo de dinero, impuestos o
cualquier otro asiento contable.
Bases de datos de clientes: Registra informacion sobre los clientes atendidos incluyendo sus
nombres, nimero de cédula, nimero de teléfono, direccion, correo electrénico y podria incluso
registrar el total de compras realizadas, la fecha de la Gltima compra, sus productos favoritos o
cualquier informacion relevante sobre el cliente.
Recursos Humanos: Registra los empleados de la empresa, sus horarios de entrada y de salida,
horas de trabajo, horas extras de trabajo o cualquier informacion relevante sobre el manejo de los
empleados.
Manejo de bodegas: Registra el total de bodegas y el inventario que se encuentra en las mismas.
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Manejo de locales: Registra el total de locales y el inventario que se encuentra en 1os mismos.
Reportes de ventas: Genera un reporte que informe sobre el total de ventas, segun cantidad de
dolares, cantidad de articulos, vendedor que realizo la venta, ventas segun el tipo de pago, los
descuentos realizados, los impuestos generados y el flujo de efectivo en caja.
Analisis de datos: Puede recopilar toda la informacion registrada en los demas maédulos para
analizar la informacién y entregar resultados que permitan tomar decisiones. Por ejemplo, analiza
los articulos mas vendidos segun temporada y sugiere el inventario que se deberia mantener de
esos articulos.
e Ponga en orden los mddulos que considere de mayor importancia en un sistema POS
(la primera siendo la mas importante y la tltima la menos importante).
o Inventario
Contabilidad
Base de datos de clientes
Recursos Humanos
Manejo de bodegas
Manejo de locales
Reportes de ventas
o Anadlisis de datos
e ;Qué otro mddulo considera importante para su empresa?
o Emision de facturas
Transporte y logistica
Base de datos de proveedores
Planificacion de produccion
Procesamiento de pagos en tarjetas de crédito o débito
Procesamiento de pagos en dinero electronico
Finanzas
o Otro: (pregunta abierta)
e ;Que funcionalidades adicionales considera importante para su empresa?
Funcionalidades se refiere a lo que puede y no puede hacer cada uno de los modulos.
o (Pregunta abierta)
e Agradecemos cualquier comentario adicional que considere importante en cuanto a la
digitalizacién del proceso de ventas.
o (Pregunta abierta)

O O O O O O

O O O O O O

ANEXO B: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA INVENTARIO

[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del médulo

de Inventario entre Micro y Pequefias Empresas.



Mann-Whitney Test and CI: Inventario Micro, Inventario Pequena

N Median
Inventario Micro 58 1.000
Inventario Pequena 33 1.000

Point estimate for nl - n2 is 0.000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-1.000,-0.000)

W = 2537.5

Test of n1 = n2 vs nl # n2 is significant at 0.2832
The test is significant at 0.2326 (adjusted for ties)

ANEXO C: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA CONTABILIDAD

[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del médulo

de Contabilidad entre Micro y Pequefias Empresas.

Mann-Whitney Test and CI: Contabilidad Micro, Contabilidad Pequena

N Median
Contabilidad Micro 58 1.0000
Contabilidad Pequena 33 2.0000

Point estimate for nl - n2 is -0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-1.0002,-0.0000)

W = 2466.0

Test of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.0962
The test is significant at 0.0630 (adjusted for ties)

ANEXO D: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA BASES DE DATOS DE
CLIENTES

[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del médulo

de Bases de Datos de Clientes entre Micro y Pequefias Empresas.

Mann-Whitney Test and Cl: Bases de datos c, Bases de datos c

N Median
Bases de datos clientes Micro 58 1.0000
Bases de datos clientes Pequena 33 1.0000

Point estimate for nl - n2 is -0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (0.0002,0.0001)

W = 2558.0

Test of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.3660
The test is significant at 0.3032 (adjusted for ties)

ANEXO E: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA RECURSOS HUMANOS
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[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del médulo

de Recursos Humanos entre Micro y Pequefias Empresas.

Mann-Whitney Test and CI: Recursos Humanos Micro, Recursos Humanos Pequena

N Median
Recursos Humanos Micro 58 2.0000
Recursos Humanos Pequena 33 2.0000

Point estimate for nl - n2 is -0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (0.0000,1.0004)

W = 2861.5

Tesat of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.1111
The test is significant at 0.0983 (adjusted for ties)

ANEXO F: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA MANEJO DE BODEGAS

[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del médulo

de Manejo de Bodegas entre Micro y Pequefias Empresas.

Mann-Whitney Test and CI: Manejo de Bodegas Micro, Manejo de Bodegas Pequena

N Median
Manejo de Bodegas Micro 58 2.0000
Manejo de Bodegas Pequena 33 2.0000

Point estimate for nl - n2 is -0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-1.0000,0.0001)

W = 2619.5

Test of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.6919
The test is significant at 0.6775 (adjusted for ties)

ANEXO G: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA MANEJO DE LOCALES

[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del médulo

de Manejo de Locales entre Micro y Pequefias Empresas.
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Mann-Whitney Test and CI: Manejo de Locales Micro, Manejo de Locales Pequena

N Median
Manejo de Locales Micro 58 2.0000
Manejo de Locales Pequena 33 2.0000

Point estimate for nl - n2 is -0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-0.9998,0.0001)

W = 2541.0

Test of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.2964
The test is significant at 0.2772 (adjusted for ties)

ANEXO H: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA REPORTE DE VENTAS

[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del modulo

de Reporte de Ventas entre Micro y Pequefias Empresas.

Mann-Whitney Test and CI: Reporte de Ventas Micro, Reporte de Ventas Pequena

N Median
Reporte de Ventas Micro 58 1.0000
Reporte de Ventas Pequena 33 1.0000

Point estimate for nl - n2 is -0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-0.0003,0.0000)

W = 2614.0

Test of n1 = n2 vs nl # n2 is significant at 0.6587
The test is significant at 0.6067 (adjusted for ties)

ANEXO I: PRUEBA U MANN-WHITNEY PARA ANALISIS DE DATOS

[lustracion de Minitab de prueba U Mann-Whitney, comparando la importancia del médulo

de Analisis de Datos entre Micro y Pequefias Empresas.

Mann-Whitney Test and Cl: Analisis de datos Micro, Analisis de datos Pequena

N Median
Analisis de datos Micro 58 1.0000
Analisis de datos Pequena 33 2.0000

Point estimate for nl - n2 is 0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-0.0002,0.0000)

W = 2576.0

Test of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.4500
The test is significant at 0.4049%9 (adjusted for ties)

ANEXO J: PARAMETROS DE CALIDAD CRITICOS PARA EL PROYECTO



Elaboracidn propia.

A

Necesidad

MiPEs ecuatorianas
quieren iniciar su camino

hacia la digitalizaciéon con
enfoque en ventas para
aumentar sus ingresos y
probabilidad de sobrevivir
dado el contexto.

/

YA

(&

Determinantes

Herramienta de Punto de
Ventas conceptual que
satisfaga el contexto del

pais.

/

~

CTQs

Metodologia y
herramientas empleadas

para la recopilacion de
informacion.

Muestra es representativa

\de la poblaci6n objetivo /
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Métricas

Cantidad de referencias
bibliograficas

Numero de palabras
técnicas explicadas

Calificacion de las criticas
de la metodologia

Cantidad de encuestas
validas recuperadas

ANEXO K: PROCESO DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

Proceso Comercial

Vender la
mercancia

-

mercancia

i Determinar Almacenar o
Recibir la Chequear la .
n - precio de la exponer la
mercancia mercancia g ;
mercancia mercancia
. 7
Pedir la ]
mercanda ¥
\
Reordenar la

—0

Fin

Informacion recuperada de Wrice, 2004. (Elaborada por autores).

ANEXO L: SIPOC GENERAL DE UNA EMPRESA DEDICADA AL COMERCIO.

SIPOC General de una Empresa Dedicada al Comercio. Informacion de Inputs y Outputs

recuperado de Donthu & Yoo, 1998. Informacidn de Supplier y Consumer recuperada de

Porton & Norton, 2016. Informacién de Process recuperada de Wrice, 2004.



Supplier
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- financieras
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Inputs

Bienes terminados
Financiamiento

Factores personales
de empleados

Servicios bésicos

Tecnologia o
herramientas (computador,
escaner de barras, Datafast)

Economia nacional
Factores del cliente

Servicios basicos

i
B
]

Process

Pedir la mercancia |

¥

Recibir la mercancia |

v

Chequear la mercancia |

¥

Determinar el precio de la
mercancia

¥

Almacenar/exponer la
mercancia

!

Vender la mercancia |

v

Reordenar la mercancia |

h'vr
>
a?

Outputs

Base de datos de
los productos

Recibos

Base de datos de
los clientes

Resultados
financieros y
econémicos

Resultados de
comportamiento

Customers

T~ Consumidores de

los bienes
terminados

ANEXO M: ESTRUCTURA DE EMPRESA SEGUN SU TAMANO EN ECUADOR.

Recuperado de informe Directorio de Empresas y Establecimientos 2019 por INEC, 2020.

(Elaborada por autores).

100.00%

Estructura de Empresas Segun su Tamario

90.89%
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

7.00%

1.62%

0.49%

[ |
Pequefia
7.00%
61759

Mediana
1.62%
14342

.00%
0.00% Grande

0.49%
4312

Micro
90.89%
802353

H Porcentaje del total
No. Empresas

ANEXO N: PRUEBA U DE MANN-WHITNEY PARA EL INTERES EN POS ENTRE

MIPES.

900000
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Recuperado del archivo Minitab.zip.

Mann-Whitney Test and CI: Micro Empresas, Pequenas empresas

N Median
Micro Empresas 58 1.0000
Pequenas empresas 33 1.0000

Point estimate for nl - n2 is -0.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-0.0001,-0.0001)

W = 2639.5

Test of n1 = n2 vs nl # n2 is significant at 0.8172
The test is significant at 0.8058 (adjusted for ties)

ANEXO O: PRUEBA U DE MANN-WHITNEY PARA PERCEPCION DE UTILIDAD
DE POS EN MIPES.

Recuperado del archivo Minitab.zip.

Mann-Whitney Test and CI: Micro, Pequena

N Median
Micro 7 1.000
Pequena 9 2.000

Point estimate for nl - n2 is 0.000

95.6 Percent CI for nl - n2 is (-2.000,0.000)

W= 47.5

Test of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.2235
The test is significant at 0.1574 (adjusted for ties)

ANEXO P: PRUEBA FRIEDMAN PARA IMPORTANCIA DE LOS MODULOS.

Recuperado del archivo Minitab.zip.

Friedman Test: Respuesta versus Tratamiento blocked by Empresa

S =37.03 DF =7 P =0.000
S =52.87 DF =7 P = 0.000 (adjusted for ties)
Sum of
Tratamiento N Est Median Ranks
Analisis de datos 91 1.4375 379.0
Bases de datos de clientes 91 1.5625 372.5
Contabilidad 91 1.5625 373.5
Inventario 91 1.5625 381.5
Manejo de Bodegas 91 1.5625 441.0
Manejo de Locales 91 1.5625 480.5
Recursos Humanos 91 1.8125 492.5
Reporte de ventas 91 1.4375 355.5

Grand median = 1.5625

ANEXO Q: PRUEBA U DE MANN-WHITNEY PARA DISPOSICION DE PAGO
MENSUAL.
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Recuperado del archivo Minitab.zip.

Mann-Whitney Test and CI: Pago mensual_Pequena, Pago mensual_Micro

N Median
Pago mensual Pequena 33 3.0000
Pago mensual Micro 58 2.0000

Point estimate for nl - n2 is 1.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (-0.0000,1.0001)

W = 1797.5

Test of n1 = n2 vs nl # n2 is significant at 0.0213
The test is significant at 0.0146 (adjusted for ties)

ANEXO R: PRUEBA U DE MANN-WHITNEY PARA DISPOSICION DE PAGO
ANUAL.

Recuperado del archivo Minitab.zip.

Mann-Whitney Test and CI: Pago anual_Pequena, Pago anual_Micro

N Median
Pago anual Pequena 33 3.0000
Pago anual Micro 58 2.0000

Point estimate for nl - n2 is 1.0000

95.0 Percent CI for nl - n2 is (0.0003,1.0001)

W = 1949.5

Test of n1 = n2 va nl # n2 is significant at 0.0004
The test is significant at 0.0001 (adjusted for ties)

ANEXO S: COMPARACION DE SISTEMAS MAS UTILIZADOS

Elaborado por autores e informacion recuperada de GigaSystems, s.f; Perseo, 2020.

Sistema S.1.LA.C. 2000 Perseo Comercial

Precio plan por PC $1000 + IVA $2000 + IVA
Mensual: $34.99 + IVA
Precio plan por Web No aplica
Anual: $359.99 més 3 meses + IVA
Usuarios Sin limite 5 usuarios
Aplicacion (App) No Si
Modulos

Inventario X X
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Facturacion electrénica

Contabilidad

Clientes/Proveedores

Bancos

X X X X X

Reportes de ventas, tributarios
Manejo de bodega
RRHH
Finanzas

Soporte

X X X X X X X X X X

X X X X

Auditoria

ANEXO T: CANTIDAD DE MIPES RECOPILADAS POR TAMARNO

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.

MiPEs Recopiladas Para la Evaluacion

70% 70
s 60% 60 2
2 50% 50 &
<] (35
© 40% 40 +
Q <%}
s 30% 30T
c +—
S 20% 205
g 10% 10 O
0%
’ Micro Pequefia
® Porcentaje 63.74% 36.26%
Cuenta de Tamafio 58 33

ANEXO U: SECTORES ECONOMICOS DE LAS MIPES RECOPILADAS

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.
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Categorizacion de Sector Economico

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% — J -
Primario Secundario Terciario
(Agricultura, (Manufactura, (Servicios,
mineria, etc.) construccion, etc.) comercio, etc.)
m Micro 1.10% 4.40% 58.24%
m Pequefa 2.20% 10.99% 23.08%

ANEXO V: ACTIVIDADES ECONOMICAS DEL SECTOR SECUNDARIO
RECOPILADAS

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.

Sector Secundario

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
L B
0.00% - . . Industria
Construccion Artesania Industria . .
alimentaria
m Micro 0.00% 50.00% 25.00% 25.00%
m Pequefia 60.00% 30.00% 10.00% 0.00%

ANEXO W: ACTIVIDADES ECONOMICAS DEL SECTOR TERCIARIO
RECOPILADAS

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.



40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Administrat Cinematogr

® Micro

u Pequefia
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Sector Terciario

ivos

5.66%
0.00%

afia

0.00% 22.64%
14.29% 23.81%

Comercio

Deporte

1.89%
0.00%

Informacié
Industria ny
musical  comunicaci
on
3.77% 3.77% 0.00% 0.00% 9.43% 0.00% 0.00% 37.74% 0.00% 15.09%
0.00% 0.00% 14.29% 4.76% 4.76% 4.76% 4.76% 23.81% 4.76% 0.00%

Desarrollo  Educacion  Financieros Restaurante.  Salud Servicios = Transporte  Turismo

ANEXO X: UBICACION DE LAS MIPES PARTICIPANTES

Elaboracién por autores e informacién recuperado de las encuestas.

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

= Micro
= Pequena

Quito

74.14%
75.76%

Ciudades en Donde se Localizan las Empresas

Cuenca

6.90%
9.09%

Guayaquil

6.90%
3.03%

. . Portoviejo /
Salinas Bafios Puyo Quno y cotopaxi No t',e ne Buenos Quininde
riobamba cede fisica. Aires

5.17% 3.45% 1.72% 1.72% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.03% 3.03% 3.03% 3.03%

ANEXO Y: TIEMPO DE OPERACION DE LAS MIPES PARTICIPANTES

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.
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Tiempo Operando Como Empresa

50.00%
45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%

20.00%
15.00%
10.00%
5.00% -

0.00% "
Menos de 1 afio 2 aflos 3 aflos 4 afios 5 afios Mas de 5

1 afio afios
= Micro 25.86% 12.07% 5.17% 12.07% 20.69% 5.17% 18.97%
m Pequefia  0.00% 3.03% 6.06% 18.18% 12.12% 15.15% 45.45%

ANEXO Z: INTERES DE MIPES PARTICIPANTES EN LOS SISTEMAS POS

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.

Interés en POS
100.00%

80.00%
60.00%
40.00%
20.00%

0.00%

Si Tal vez No
® MiPEs 76.91% 66.93% 56.17%

ANEXO AA: MIPES PARTICIPANTES QUE POSEEN O NO POS

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.



Empresas que Poseen un POS

100.00%

80.00%

60.00%

40.00%

. —

0.00% Si No

= Micro 12.07% 87.93%
= Pequefia 27.27% 72.73%

ANEXO AB: TIEMPO DE UTILIZACION DE POS DE PARTICIPANTES

Elaboracién por autores e informacién recuperado de las encuestas.

Tiempo Utilizando el Sistema POS

35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0,
0.00% Menos de 1 afio 1 afio 2 afios 3 aflos 4 afios 5 afios
m Micro 28.57% 28.57% 0.00% 14.29% 0.00% 28.57%
m Pequefia 0.00% 0.00% 33.33% 33.33% 22.22% 11.11%

ANEXO AC: POS UTILIZADOS POR PARTICIPANTES

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.

64
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POS Utilizados por MiPEs

Perseo IS 12 50%
Siac 2000 T 12.50%

Practisis S (.25%
Payphone IS (.25
Openbravo N 6.25%

Odoo _ Tres cloud M .25%

Micros IS 6.25%

Medianet IEEEEEEEEEEEE——— (.25
JDE WORLD s 6.25%
GP S 6.25%

Ecuafact s (.25%
Datil.com mEEEE———— 6.25%

Cadillac mssssssssS————— (.25%

Bewe ISR 6,259

0.00% 2.00% 4.00% 6.00% 8.00% 10.00% 12.00% 14.00%

ANEXO AD: UTILIDAD DE POS SEGUN PARTICIPANTES

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.

Utilidad del POS
50.00%
40.00%
30.00%

20.00%
10.00% . .
o0 N
0.00% 1 2 5 6 7
mSeries] 6.25% 12.50% 43.75% 12.50% 25.00%

ANEXO AE: MODULOS ADICIONALES QUE CONSIDERAR EN LA
INVESTIGACION

Elaboracién por autores e informacién recuperado de las encuestas.



Modulos adicionales

Emisién de facturas - [ 17.33%
Procesamiento de pagos en tarjetas de _ d
crédito o débito 17.00%

Bases de datos de proveedores [ 14.00%
Transporte y logistica [N 13.67%

Planificacion de produccion [ 1267%

Finanzas | 12.67%

Procesamiento de pagos en dinero T
electronico 12.33%
Postventa || 0.33%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00%

ANEXO AF: FUNCIONALIDADES Y MODULOS ADICIONALES

Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.

Reportes de Procesamiento de
"~ ventas ; pagos
& .+ Seleccionar . .+ Vender en linea.
" : preferencia o . .+ Integracién con
Isername R .
pedidos clientes. . : pasarelas de pago.
FERERRER +  Pronéstico de !
3 ventas. 3 3 enl——
(] : ‘ ‘ : _u
: ! . . |
-_— : 3 Planificacion de : —o— "
: produccion
Base de datos de - ~ Transportey
clientes »  Optimizacién de logistica
) - . retrasos. * Logisticade
. Tfendenmas y disefios mas almacenamiento
vistos en redes.
Escalas de efectividad del e [

servicio.
- e an e

Mailing. ® °
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7\

~

:'é‘éﬁ ‘qif

? Inventario
l\ réw Il Manejo de Reservas.
NBES]

Lasat Gestion de compras.
Anélisis de 5 Recursos
Humanos
datos Base de datos :
« Reportes d dores | casce Finanzas
personalizados. e proveedores * Financiamiento, * Recomendacion de
* Acciones correctivas anticipos lider mediante los
recomendadas. « Calificacién de s reportes de RRHH.
* Recomendaciones proveedores Contablllt?ad « Anélisis de la calidad
* Venta de crédito

del personal.

para aumentar tréfico
de clientes. \  esoos /\ ecese
* Market share y N\ /

competencia.

ANEXO AG: RESULTADOS DE LOS COMENTARIOS ADICIONALES
Elaboracion por autores e informacion recuperado de las encuestas.
Retroalimentacion - Adicional

Incluir medios de pago nuevos
Una App

del mercado, contactless.

Transparencia. Amigable
Retroalimentacién por Que considere la
parte de los clientes. normativa tributaria

[-%

Colaboracién en creacion de paginas web y redes sociales.

ANEXO AH: CLASIFICACION NACIONAL DE EMPRESAS

Elaborado por autores e informacion recuperada de la Camara de Comercio de Quito, 2017.

Variables Micro Pequefia Mediana Grande

Personal Dela9 De 10 a 49 De 50 a 199 Mas de 200

ocupado



Valor bruto de
ventas anuales

Monto de activos

Menor a
$100.000
Menos de

$100.000

De $100.001 a
$1.000.000
De $100.001

hasta $750.000

De $1.000.001 a
$5.000.000
Desde $750.001

hasta $3.999.999
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Mas de
$5.000.000
Mas de

$4.000.000




