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RESUMEN EJECUTIVO

Con mas de sesenta afos de historia desde suooreac1943, Industrias Ales
C.A. atraveso varias etapas de desarrollo, afrdot@m el camino de épocas de
bonanza y crecimiento asi como momentos dificilestgdores. Los ultimos diez
afnos representaron para la compafiia la consolidagoun modelo de negocio
que permite visualizar claramente un crecimientstante y significativo, que ha
llevada a consolidarla como una de las empresaeicen su industria y campos
de accion.

Sin embargo, Industrias Ales aspira a mucho masgogatreves de los procesos
de planificacion de sus altos niveles ejecutivasCbmpania se ha fijado como
objetivo estratégico llegar a trascender en elg@nobjetivo apalancado a su vez
por la potenciacion de los niveles de eficiencthieycompetitividad empresarial.
En este contexto, los ejecutivos de la compafifeeazaron a cuestionar la
efectividad de su estructura organizativa respedtdogro de los objetivos
planteados. Pronto establecieron que era necesamigenovacion profunda de la
estructura funcional de la compafiia, sus procdesgecursos que utiliza y la
gente que los maneja, para poder responder agdctivamente a las exigencias
de la nueva vision estratégica. Fue entonces guecion la existencia de un
reto aun mayor: en la tradicion de las compafiaslitaes, Ales mantiene en
esencia la misma estructura societaria, la misméonacion de directorio y los
mismos lineamientos constitutivos con los que fusddda hace mas de sesenta
afios. Para los ejecutivos, se hace imperativo aevestas estructuras y
lineamientos, actualizarlos de acuerdo a las mejpracticas internacionales y

alinearlos a la nueva realidad y vision de la Cdiigoa

Palabras Directrices: modelo de negocios, plariica objetivos estratégicos,
altos niveles estratégicos, estructura organizatisuctura funcional, compafias

familiares, empresa lider, renovacion profunda.

Variables
Variable Independiente Ordenes de Pedido

Variable Dependiente Ventas
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ABSTRACT

With over sixty years of history since its inceptim 1943, Industries Ales CA
went through several stages of development, faginthe way of growth and
good times as well as difficult and challenging @8n The last ten years the
company accounted for the consolidation of a bgsin@odel that allows to
clearly visualizing a steady and significant growtimich has led to consolidate as

one of the leading companies in your industry aeld$.

However , Industries Ales aspires to much more thah, dare the planning of its
senior executive levels , the Company has setaéegic goal to reach transcend

time , turn leveraged goal by enhancing leveligfficy and competitiveness.

In this context, company executives began to qoesthe effectiveness of its
organizational structure to the achievement ofdhgctives. Soon established a
profound renewal of the functional structure of tbe@mpany, its processes,
resources used and the people it was necessatphéhladindles in order to respond
fast and effectively to the demands of the newtestjia vision. It was then that he
learned of the existence of an even greater clgdtem the tradition of family

companies, Ales remains essentially the same camgpostructure, the same
conformation directory and the same constituentgines with which it was

founded over sixty years ago. For business, itmgerative to review these
structures and guidelines, update according tornat®nal best practices and

align them to the new reality and vision of the Qamy.

xiii



INTRODUCCION

El presente trabajo de Investigacion despliegaterla sobre La gestion de
ordenes de pedido y su incidencia en las ventda @smpresa Industrias Ales
C.A. de la ciudad de Quito en el afio 2012, la esgpres de tipo comercial
dedicada principalmente al desarrollo, fabricacign comercializacion de
productos comestibles y de limpieza, derivados ade grasas vegetales como
aceites, jabones y soluciones grasas industrigjgscelmente desarrolladas a la

medida de las necesidades de los clientes alredetiorundo.

Con una solida integracion vertical formamos ungtmmerado empresarial que
reune a nuestras compafias productoras de palrimacteras, complejo fabril,
industria de envases y uno de los sistemas débdisitin masiva més eficientes y
completos, con un alcance nacional en todos loglesudel mercado.

En la actualidad Ales establece una alianza egtcatécon la multinacional

Procter & Gamble de la cual somos su distribuidatwesivo para el Ecuador.

Una de las empresas mas importantes de Alimentd&splafia, Ybarra, confia la

distribucion exclusiva de sus aceites de oliva Rusma Ales C.A.

3M, en el afan de lograr una fuerte cobertura yepranion en el canal masivo,
hace una alianza de distribucion exclusiva constrias Ales C.A., para su marca
Scotch Brite, estas alianzas han logrado magmf&u posicion en el mercado,
considerando que los riesgos son mayores con upaesaicon problemas de
control de gestion en las ordenes de pedido ha feidiible desarrollar una
solucién al problema la misma que trata de realizarmodelo de control de
gestion a las ordenes de pedido esta soluciéagantesultados que beneficiara a
la empresa para que el departamento Administratiroo de ventas tomen las
decisiones adecuadas para el buen funcionamiento elapresa y poder obtener
la rentabilidad esperada para la Empresa de estaerm la investigacion se ha

desarrollado mediante capitulos que a continuasedhetallan:



CAPITULO I: En este capitulo se redacta el problana enfrenta la empresa

razon por la cual fue factible la investigacién ebpropdsito de dar solucionarlo.

CAPITULO II: En este capitulo se realiza el mareorico, mediante el cual se
investiga sobre los conceptos de las variablegpamdientes como dependientes
del problema planteado.

CAPITULO 1l En este capitulo se desarrolla la Mbdad Basica de
Investigacion, determinando el estudio mediantmvastigacion bibliografica y
Documental, determinando la poblaciéon y muestralaoque cuenta la empresa

para el desarrollo de las técnicas de investigacion

CAPITULO IV: En este capitulo se realiz6 el anéliglas interpretaciones de los
resultados encontrados en las observaciones aomsnentos de la empresa lo

que permitio verificar la hipotesis planteada eoaglitulo |.

CAPITULO V: Este capitulo ha permitido que se mlilas respectivas
conclusiones y recomendaciones que se logré medéhanalisis estadistico
Estudiadas en el capitulo IV.

CAPITULO IV. En este capitulo se finaliza la invgacion proponiendo la
solucion al problema mediante la Propuesta, la migoe es basa en la aplicacion
de un modelo de control de gestion a las 6rdenepediddo a la Empresa

Industrias Ales C.A para mejorar el nivel de vertasa misma.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Tema de Investigacion

La gestion de ordenes de pedido y su incidencidgagrventas de la Empresa
Industrias Ales C.A. de la ciudad de Quito en el 2612.

1.2 Planteamiento del Problema

1.2.1 Contextualizacion

1.2.1.1. Macro Contextualizacion

En la actualidad el mundo avanza a pasos acelesald@sempresas se vuelven
mas competitivas de tal manera que éstas debetanpara lograr el desarrollo
de la sociedad y el de sus propias institucioressfaciendo asi sus demandas y

cumpliendo sus necesidades.

Las empresas de productos de consumo masivo com®ABIEC S.Ay la
FABRIL han visto la necesidad de aplicar nuevasit@as, con la finalidad de
generar mejores resultados comerciales al congsatra en
entregar valores reales al consumidor, asi comdbitamla elaboracion de
propuestas a sus clientes para incrementar sufsvgntobtener una mayor
participacion en el mercado, aplicando técnicas gtrategias de

comercializacion, como las estrategias promocianateel punto de venta.

La publicidad en el punto de venta es la ultimartpodad de promover un

producto antes de su compra. Los detallistas cereidque el punto de venta es



una herramienta necesaria ahora que el autoserwigiosubstituido a los
vendedores en la mayoria de los comercios al dets. fabricantes y los
detallistas comprenden que la publicidad y los nsxsi de merchandising, son
vitales en los puntos de venta, porque constitlygmiltimos impactos antes que

el comprador "decida".

Nuestro pais requiere mayor productividad, comdesie de competitividad,
para lo cual es indispensable: generar mayor cozdi&n productos y servicios

dando respuesta a las necesidades del mercadggneids de los clientes.

En el Ecuador las empresas han desarrollado nesjuabrmas, politicas y
procedimientos que han ayudado a sus colaboradoreslizar de manera mas
eficaz y eficiente las tareas que se les encomignddemas permitir que la
organizacion pueda alcanzar sus metas, a travasdi®orias se puede normar

el buen funcionamiento.

Desde tiempos inmemorables, los egipcios y demablps de la antigiiedad,
acostumbraban almacenar grandes cantidades dentdsngara ser utilizados en
los tiempos de sequia o de calamidades. Es asi sorge o nace el problema de
los inventarios, como una forma de hacer frentesgkriodos de escasez, que le

aseguraran la subsistencia de la vida y el detadelsus actividades normales.

Esta forma de almacenamiento de todos los bierssngntos necesarios para

sobrevivir motivo la existencia de los inventarios.

La base de toda empresa comercial es la compranyasiede bienes y
servicios; de aqui viene la importancia del mamgdnventario por parte de la
misma. Este manejo contable permitira a la empmesatener el control
oportunamente, asi como también conocer al fingbelgodo contable un estado

confiable de la situacién econémica de la misma.



1.2.1.2. Meso Contextualizacion

El inadecuado de cumplimiento de las funcionedasnempresas de consumo
masivo es motivo de perjuicio para las institne® de Tungurahua, si bien es
responsabilidad del érgano ejecutivo correspondjepero es mucha mayor la
responsabilidad del érgano de control, es decir lde departamentos

Administrativos y de Ventas, por cuanto se ha detexdo que en nuestra
provincia la mayoria de  empresas no cuentan diono control en los

respectivos departamentos, |0 que se ocasioreneo ninguna accion de control
y mucho menos informe alguno sobre las inconsisieren los procedimientos

gue son motivo de una mala gestion por parte gefatdaumano .

El mercadeo es un proceso que comprende un corjendatividades integradas,
puestas en accion por una empresa para llevaogugio en éptimas condiciones
de beneficio al consumidor final, con el proposi®lograr la plena satisfaccion

de éste y conseguir rentabilidad para la empresa.

El inventario permite ganar tiempo, ya que ni ladorccion ni la entrega pueden
ser instantaneos, se debe contar con existenciarahlicto a las cuales se puede
recurrir rapidamente para que la venta real noaeug esperar hasta que termine

el cargo proceso de produccion.

La importancia del inventario esta en que permaiehfrente a la competencia, si
la empresa no satisface la demanda del clienta ®&m la competencia, esto hace
que la empresa no solo almacene el inventario isnfee para satisfacer la

demanda que se espera, sino una cantidad adiparalsatisfacer la demanda
inesperada.

El inventario permite reducir los costos a queudgit a la falta de continuidad en
el proceso de produccién. Ademas de ser una piétecontra los aumentos de
precios contra la escasez de materia prima. Snjaresa provee un significativo

aumento de precio en las materias primas basemdia que pensar en almacenar



una cantidad suficiente al precio mas bajo queqgunétk en el mercado, esto
tiene como consecuencia una continuaciéon normkdsdeperaciones y una buena

destreza de inventario.

La administracion de inventario es primordial derde un proceso de produccién
ya que existen diversos procedimientos que nos garantizar como empresa,
lograr la satisfaccion para llegar a obtener urlndptimo de produccién. Dicha
politica consiste en el conjunto de reglas y privoeshtos que aseguran la
continuidad de la produccibn de una empresa, pemdid una seguridad
razonable en cuanto a la escasez de materia primgpidiendo el acceso de

inventario, con el objeto de mejorar la tasa ddimarento.

1.2.1.3. Micro Contextualizacion

Industrias Ales C.A. es una Corporacion Ecuatariaon mas de 66 afios en el
mercado, lideres en el desarrollo, fabricacion mewializacion de productos
comestibles y de limpieza, derivados de las grasgstales como aceites, jabones
y soluciones grasas industriales especialmenterrdtadas a la medida de las

necesidades de los clientes alrededor del mundo.

Con una soélida integracion vertical forman un conglrado empresarial que
relne a sus compafias productoras de palma, exaésctcomplejo fabril,

industria de envases y uno de los sistemas débdisitin masiva més eficientes y
completos, con un alcance nacional en todos losaleandel mercado.
(INDUSTRIAS ALES, 2008)

El 27 de noviembre de 1943, con un capital de MOLucres (US$ 16), nacid
Industrias Ales en la ciudad de Manta, provincia Manabi. Los hermanos
Oswaldo, Antonio y César Alvarez Barba iniciaron deoduccién de velas,
jabones y aceites comestibles vegetales, tras fgpmode la pequefa fabrica
Beco, dedicada a la elaboracion de similares ptoduy cuya area de

construccion era de unos 10.000 metros cuadrados.



La tecnologia limitada de la época y la falta denonde obra hicieron que el
negocio de los Alvarez fuera desarrollandose leetden Solo el tiempo le diria a

esta familia que aquella adquisicion fue la megwision de sus vidas.

5.000 hectareas de sembrios de esta planta de pahaéa elaboracion de aceites
y grasas, un 2% de mas de 213.000 hectareas da paicana que existen en el
pais. De acuerdo a la Asociacion Nacional de Cadiives de Palma Africana, la
produccion de dichos cultivos supera las 427.00tltmlas de aceite. (Elisa
Sicouret, 2010)

Los ultimos diez afios representaron para la corapkficonsolidacion de un
modelo de negocio que permite visualizar claramanterecimiento constante y
significativo, que ha llevado a consolidarla conma wle las empresas lideres en

su rubro.

Sin embargo aspiran a mucho mas que eso: a traméksd procesos de

planificaciéon de sus altos niveles ejecutivos, tanpafia se ha fijado como
objetivo estratégico llegar a trascender en elfg@nobjetivo apalancado a su vez
por la potenciacién de los niveles de eficiencideycompetitividad empresarial.

(Bolsa de Valores de Quito, 2006-2011)

Hoy, la facturacion de Industrias Ales supera 10S$U184 millones, un

crecimiento de mas del 400% en relacion al afio 2P66ee un portafolio de 16
productos propios -entre grasas comestibles y émgpdel hogar- y exporta a 11
paises. Ademas es distribuidor exclusivo para Emudé las multinacionales
Procter & Gamble y 3M, este dltimo en el canal dedpctos masivos (Elisa
Sicouret, 2010)

La base de toda empresa comercial es la compratg de bienes o servicios; de
aqui la importancia del manejo del inventario partg de la misma. Este manejo
contable permitird ala empresa mantener el coopoitunamente, asi como
también conocer al final del periodo contable uadesconfiable de la situacion

econémica



Ahora bien, el inventario constituye las partidas$ activo corriente que estan
listas para la venta, es decir, toda aquella mefaague posee una empresa en
el almacén valorada al costo de adquisicion, paaa venta o actividades

productivas.

En Industrias Ales la gestion de los ultimos afasréportado un cresimiento
solido Sostenido de sus negocios. Ahora IndustAbes se prepara para afrontar
la quinta etapa de su desarrollo, una etapa bamada Competitividad como
habilitador clave para lograr su objetivo de trases en el tiempo, y en la que la
compafia debera enfrentar grandes retos, parar lograplir con el objetivo

propuesto.

Para Industrias Ales el departamento de ventgsads fundamental para la
empresa por ello debe ser capacitado constantemesmtéficar su cumplimiento

de metas y objetivos establecidos por la empreskamte una Auditoria.



1.2.2 ANALISIS CRITICO

Cuadro N°- 1.

> EFECTOS

> PROBLEMA

> CAUSAS

Fuente: Investigador
Elaborado por: Paola Falcon

Disminucion de las
ventas

ARBOL DE PROBLEMA

etraso en la

entrega de los
productos.

emora en la

facturacion de
los pedidos.

Desconocimiento

de estrategias de
ventas.

T

T

A

La inoportuna distribucién de los productos

nadecuada Gestio
de las 6rdenes de

Insuficientes
Activos Fijos
para la
distribucion.

Servicio
Informatico
deficiente.

Personal sin las
competencias
necesarias.




1.2.2.1 Relacién Causa Efecto

Se ha podido observar que la transcripcion derdenes de pedido de la Empresa
industrias Ales no estan elaboradas correctamerdando molestia en los
compradores por lo que algunos clientes prefiessna la competencia y esto
hace que los clientes disminuyan y ademas porla piémocion que se hace de
los productos de la Empresa ha ocasionado la wmiigndn notable de

compradores.

La inexistencia de Activos fijos para la distribirtide los productos ocasiona el
retraso de la entrega oportuna de las mercancigs,sgmado a la deficiente
capacitacion al personal del area de ventas da comsecuencia un inadecuado
despacho de los productos solicitados por los \@ords, generando una imagen
negativa de la empresa ante los clientes.

Adicionalmente, en la empresa existe un deficisatwicio informatico para la
gestion de 6rdenes de pedido lo que da como ageudtl retraso de la facturacion
de los productos.

El no contar con el debido personal con las conmgéds necesarias ocasiona que
la atencidn al cliente no sea la adecuada lo queod® resultado una atencién

deficiente y en ocasiones pérdida de clientes pats.

1.2.3 Prognosis

En caso de que la empresa desee continuar sintesrcgolucion a sus problemas
por la inadecuada promocién de sus productos,odesiniento del inventario

por parte del personal, elaboracion de 6rdenesdiel@ con errores, insuficientes
activos fijos para la correcta distribucion , gamérde forma automatica la
pérdida de clientes, ocasionara disminucion enutdisades de la empresa y la
pérdida progresiva de clientes mayoristas, losesugliegan un papel muy

importante para la empresa.
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Al aplicarse las debidas correcciones como somrterds control y revision en
las 6rdenes de pedido, incrementar los activosrpajarar la distribucion de las
de los pedidos solicitados por los clientes seamtopos y de esta manera el
cliente pueda estar satisfecho con el serviciaadespor la empresa Industria
Ales C.A.

Llevar un correcto control de los inventarios fisaifa saber cuales articulos estan

disponibles para la venta.

1.2.4. Formulaciéon del Problema

¢ La disminucion de las ventas es ocasionada poala gestion de las 6rdenes
de pedido de la Empresa Industrias Ales C.A. déuidad de Quito en el afio
20127

1.2.5. Preguntas Directrices

¢, Se aplica correctamente los procesos a las 6rdemesdido para que sean
efectivas?

¢ En qué porcentaje varian las ventas en la Emprésstrias Ales?

¢, Con la aplicacion un modelo de Gestion de coatlas 6rdenes de pedido

mejorara las ventas en la Empresa Industrias Ales?

1.2.6. Delimitacion del Problema

La investigacion en general se la desplegara coalédoracion del personal de la
Empresa Industrias Ales, y una muestra de cliggggenecientes a la ciudad de
Ambato. El campo es: Auditoria

Area:  Auditoria de Gestion

Aspecto: Control de procesos

11



Linea de Investigacion

“Tomando en consideracion el analisis al Plan Nwdialel Buen Vivir, y a la

agenda de productividad y competitividad, se destpe o mas importante para
la region y la provincia son la competitividad ydelsarrollo social, tomando en
cuenta que estas producen mayor inversion, emmemrendimiento y la

responsabilidad social genera buen uso y adminidtrade la informacion, un

sistema laboral justo, pago de tributos, entresotimdos relacionados con la
informacion financiera econdmica y contable, de @ para que estos temas
tengan relevancia se han tomado en cuenta tredagagrupos que forman las
lineas de investigacion de las Carreras que intdgr&acultad de Contabilidad y
Auditoria, a las cuales se estableceran indicadpregpermitan conocer el efecto

de estas lineas de investigacion en la sociedad.”
Delimitacién Poblacional:

Personal Administrativo

Contable

Area de Ventas

Talento Humano

Y demas personal que labora en la Empresa.

Delimitacion Espacial:

Este trabajo Investigativo se realizara en la Esgpiedustrias Ales ubicada en la
Ciudad de Quito.

Delimitacion Temporal:

Esta investigacion se efectuara durante el pegodtprendido entre Septiembre
del 2013 a Enero del 2014.

12



1.3 JUSTIFICACION

Como investigadora y siendo parte de la Empresastnds Ales S.A. evidencio a
diario esta problematica, los vendedores realizahlos pedidos, al momento de
llegar al cliente, se realizan las devolucionesegamdo pérdida de tiempo,
perdidas econdmicas.- por lo que siendo profesiatal la Auditoria vy

Contabilidad deseo profundizar los conocimientoseste tema, y proponer una

posible solucidn operativa a esa problematica.

Se basara la presente investigacion en las ditsyadrrientes tedrica cientifica
que esta al alcance de la investigadora y que swrhado en cuenta de la

biblioteca de la investigadora y de medios tecriotbg

El presente proyecto tendra una utilidad muy efiteiea la empresa, apoyando a
los procesos de ordenes de pedido, bajando costdsgistica, mejorando la

satisfaccion del cliente y mejorando los proceste&ymos como externos.

El presente proyecto justifica su desarrollo dep@aue realizo el trabajo de
campo y he podido observar la necesidad directamdos resultados que se
obtengan mediante la investigacion, colaboran aaedolucion de los problemas
que presenta Industrias Ales, y para empresasajestén enfrentando a la misma
problematica, debido a que puede ser consideradwo cona guia para un

adecuado estudio.

Este trabajo de Investigacion es de gran interéa phJefe de Ventas de la
Empresa, ya que ayudara a mejorar los procesosddmes de pedidos y las
ventas por cuanto se ha detectado que existeade¢nado control a la Gestion
de ordenes de pedido en el departamento de Veltague ha generado

devoluciones de en ventas ocasionando problemakdapartamento.

Después de identificar el problema de Investigac&s de gran importancia

aplicar un control a la gestion de ordenes dedmeéin el departamento de

13



ventas de esta manera se podra obtener critepasiones que seran de gran
importancia para el logro de metas y objetivoslguempresa se ha propuesto.

El presente tema de investigacion sera de granfibenpara la Empresa, ya
que podra verificar la l6gica de los procesos depadtamento de ventas,
mejorando la atencion al cliente, las ventas, et@so de la toma de 6rdenes de

pedido.

La investigacion tendrd un impacto positivo parpezsonal del departamento de
ventas que conforma la empresa, puesto que uermkctontrol a los procesos de
las ordenes de pedido sera de vital importanciel departamento de esta manera
se podran logra cumplir con las metas y objetivos gl jefe de ventas se ha

propuesto cumplir dentro de la empresa.

Por esta razon se propone la Aplicacion de un madkelControl de Gestion a las
ordenes de pedido, lo que permitird a la empresapliu con las metas
propuestas, incrementar la rentabilidad y a sueltezontrol de la eficiencia y
eficacia de los procesos.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1General

Establecer la incidencia de las 6rdenes de pedida disminucién de ventas de
la Empresa Industrias Ales C.A para determinarad@ de responsabilidad de los
actores del proceso.

1.4.2. Especificos

* Analizar los procesos de las 6rdenes de pedida Benpresa Industrias Ales.
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Examinar los indicadores de las ventas dela Empretastrias Ales C.A
para determinar la situacion real de misma.
Proponer un modelo de control de gestion a lasné@slale pedido a la

Empresa Industrias Ales C.A para mejorar el nieeVentas de la misma.
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Se investigd en los archivos de la biblioteca dédaultad de Contabilidad y
Auditoria de la Universidad Técnica de Ambato ypsdo observar que no existe

una investigacion similar.

Segun Vega Rojano Roci6 de los Angeles (2011,88udrabajo de investigacion
denominado “El control interno y su efecto en latabilidad de la empresa
Akabados de la ciudad de Ambato durante el afio"2@k®luye:

“El inadecuado control interno si afecta en la rabilidad de la empresa
Akabados en el afio 2010, por lo que se hace ndoesaplementar un sistema
de control interno que permita lograr los objetva trazarse para poder ser

competitivos.”

Segun Ana Luisa Morales Estrella (2011,89) en sibajo de investigacion
denominado “Las estrategias de comercializacién yaidencia en las ventas de
seguros de la empresa TEGNISEGUROS en la cuidéandato” concluye:

“La atencion a los clientes considerando que eshign intangible donde la

principal herramienta para cerrar el negocio esagencion.”
Segun Sandra Margoth Tobén Quinfa (2010,61) errahajp de investigacion

denominado “Incidencia del control interno en dmanistracion de activos fijos

de la cooperativa de ahorro y crédito indigenadsiaante el afio 2012” concluye:
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“El control interno efectuado dentro de la empresa el area de contabilidad
actualmente carece de procesos y procedimientos fgaejecucion y control en
varios aspectos que estan inmersos que son deimp@rtancia para el buen

desenvolvimiento y buena marcha de la cooperativa.”

“El desconocimiento de las politicas por parte de Empleados y directivos hace
gue en su mayoria actuen con suposiciones y daftsmso varios de estos caen
en errores puesto que al conocer dichas normassama que estan haciendo lo
correcto, esto hace que en lo posterior se vaydipado el control y no se tenga
las herramientas o sustento suficiente para poderegirlo.”

2.2FUNDAMENTACION FILOSOFICA

La presente investigacion se fundamenta en el jganadcritico propositivo por
las siguientes razones:

Desde el punto de vista Epistemoldgico se obsersarka teoria disponible en
fuentes de informacion secundaria tomando en cersmithn las diferentes
corrientes tedricas filosoéficas, que permitira ankestigadora llevar analizar la
problematica. Objeto de estudio del presente ptoyeesde la parte analdgica se
analizara las raices del problema y la evolucioreletempo para determinar la
evolucion del problema y poderlo controlar desdgwhto de vista tedrico y
practico desde el punto de vista Axiologico secapé los siguientes valores:

* Habito de servicio

e Transparencia y Honestidad

e Competitividad

e Trabajo en Equipo

+ Calidad Humana y Respeto

Como la investigadora pondra en practica los valdee

* Honestidad

* Respeto

e Puntualidad

* Solidaridad
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Que serda predeterminante.

Desde el punto de vista Metodologico se ha coreilteel método problemico
valiéndose de las herramientas de la recoleccidla d&formaciéon como son la

encuesta, con su instrumento el cuestionario gduta cientifica.

2.3FUNDAMENTACION LEGAL

Todo proyecto de investigacion para su desarradibedrespaldarse en leyes o
normas legales que determinan las instituciones mpgeilan el desarrollo
econdmico del pais; asi el trabajo investigativappesto se desarrollara tomando

como base la normativa que se detalla a continnacio

En el Art. 244 de la Constituciéon de la Republied Bcuador menciona: Dentro

del sistema de economia social de mercado al Ektanorespondera:

1. Garantizar el desarrollo de las actividades @ticas, mediante un orden
juridico e instituciones que las promuevan, fomentegeneren confianza. Las
actividades empresariales publica y privada refibal mismo tratamiento legal.

Se garantizaran la inversion nacional y extrangergguales condiciones.

2. Formular, en forma descentralizada y particysatiplanes y programas
obligatorios para la inversion publica y referehpira la privada.

3. Promover el desarrollo de actividades y mercastospetitivos. Impulsar la
libre competencia y sancionar, conforme a la lag, practicas monopdlicas y
otras que la impidan y distorsionen.

4. Vigilar que las actividades econOmicas cumplan a ley y Regularlas y

controlarlas en defensa del bien comdn. Se pro#lilzmatocismo en el sistema
crediticio.
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5. Crear infraestructura fisica, cientifica y tdégaca; y dotar de los servicios
basicos para el desarrollo.

6. Emprender actividades econdmicas cuando loeemel interés general.

7. Explotar racionalmente los bienes de su donerausivo, de manera directa o

con la participacion del sector privado.

8. Proteger los derechos de los consumidores, aarcila informacion

fraudulenta, la publicidad engafiosa, la adulteradilos productos, la alteracion
de pesos y medidas, y el incumplimiento de las aerde calidad.

9. Mantener una politica fiscal disciplinada; fortaenel ahorro y la inversion;
incrementar y diversificar las exportaciones y auidiue el endeudamiento

publico sea compatible con la capacidad de pagpaisl!

10. Incentivar el pleno empleo y el mejoramientdatesalarios reales, teniendo
en cuenta el aumento de la productividad, y otogyarsidios especificos a
guienes los necesiten.

El art. 245 del mismo cuerpo legal establece:- canemia ecuatoriana se
organizara y desenvolvera con la coexistencia ycwwoancia de los sectores
publico y privado. Las empresas econdmicas, entauasus formas de propiedad
y gestion, podran ser privadas, publicas, mixtagsmunitarias o de autogestion.
El Estado las reconocerd, garantizara y regulara.

Ley de Compafias Sociedad Anonima

Art. 4.- El domicilio de la compafia estara enwgdr que se determine en el

contrato constitutivo de la misma.
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Si las compafiias tuvieren sucursales o establetiosieadministrados por un
factor, los lugares en que funcionen éstas o ést@nsideraran como domicilio
de tales compafias para los efectos judicialestrajediciales derivados de los

actos o contratos realizados por los mismos.

Art. 5.- Toda compafia que se constituya en ela8outendra su domicilio

principal dentro del territorio nacional.

Art. 6.- Toda compafiia nacional o extranjera qu@oolre 0 contrajere
obligaciones en el Ecuador deberd tener en la Repubn apoderado o
representante que pueda contestar las demandasnplicdas obligaciones
respectivas.

Sin perjuicio de lo que se dispone en el Art. 4di5las actividades que una
compafia extranjera va a ejercer en el Ecuadoindaerph la ejecucién de obras
publicas, la prestacion de servicios publicos exjplotacion de recursos naturales
del pais, estarad obligada a establecerse en éhreglo a lo dispuesto en la

Seccion Xlll de la presente Ley.

En los casos mencionados en el inciso anteriorcdagpafias u otras empresas
extranjeras organizadas como personas juridicdseréle domiciliarse en el
Ecuador antes de la celebracion del contrato quurebente. El incumplimiento

de esta obligacion, determinaré la nulidad delredotrespectivo.

Ley del Cédigo de Comercio

Articulo 515. Respecto la DEFINICION DE ESTABLECIENTO DE
COMERCIO. Se entiende por establecimiento de cament conjunto de bienes
organizados por el empresario para realizar lossfishe la empresa. Una misma
persona podra tener varios establecimientos de rcmme/, a su vez, un solo
establecimiento de comercio podra pertenecer as/grersonas, y destinarse al
desarrollo de diversas actividades comerciales.
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Articulo 516. ELEMENTOS DEL ESTABLECIMIENTO DE
COMERCIO. Salvo estipulacion en contrario, se enteque forman parte de un
establecimiento de comercio:

1) La ensefia 0 nombre comercial y las marcas akiptos y de servicios;

2) Los derechos del empresario sobre las invensiongreaciones industriales o
artisticas que se utilicen en las actividades stalbdecimiento;

3) Las mercancias en almacén o en proceso de atafor los créditos y los
demas valores similares;

4) El mobiliario y las instalaciones;

Segun la Ley de Reégimen Tributario Internosobre las empresas

comercializadoras:

El Art.42 del cuerpo legal establece para la Cawdn Tributaria que la base
imponible sobre la que se aplicara la tarifa deduesto a la renta, las sociedades
y las personas naturales obligadas a llevar cdittat)j procederan a realizar los

ajustes pertinentes dentro de la conciliacion taba
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Gréfico N°- 1.

2.4CATEGORIAS FUNDAMENTALES

=)

Fuente: Investigador
Elaborado por: Paola Falconi



Gréfico N°- 2.

SUBORDINACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE

Fuente: Investigador
Elaborado por: Paola Falcon
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Gréafico N°- 3.

SUBORDINACION DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

Fuente: Investigador
Elaborado por: Paola Falconi
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2.4.1 Variable independiente

Es aquella caracteristica o propiedad que se suparia causa del fenémeno estudiado.
Investigacion experimental se llama asi, a la Weigue el investigador manipula. Son los

elementos o factores que explican un fenébmenii@ise identifica como causa antecedente.

Control Interno

Segun Samuel Alberto Mantilla (2005) en su li@ontrol Interno Estructura
Conceptual Integrado (COSO)

El control Interno significa cosas distintas patterénte gente. Ello origina
confusidn entre las personas de negocios, legigadmeguladores y otros. Dando
como resultado malas comunicaciones y distintag@apvas, lo cual origina

problemas.

El control interno se define ampliamente como woceso realizado por el
consejo de directores, administradores y otro patsde una entidad, disefiado
para proporcionar seguridad razonable mirando mipdmiento de los objetivos
en las siguientes categorias:

» Efectividad y eficiencia de las operaciones.

» Confiabilidad de la informacion financiera.

« Cumplimiento de las leyes y regulaciones aplicables

Por otro lado Jesus Maria Pefia Bermudez (200ntr@pAuditoria, y Revision

El control significa evaluar, comparar, medir, pger. Aunque generalmente se
ha identificado con la contabilidad y la auditogh¢ontrol es inherente al proceso
administrativo se ejerce en todos los aspectoa dmpresa y el cualquier nivel de
ella. Evalda el cumplimiento de las politicas ds@idas en la etapa de

planeacion; compara lo ejecutado con lo proyectado.
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El objetivo bésico entonces del control en cualgeigidad, actividad o tarea es
prevenir, analizar las causas de las desviaciomesgmendar e implementar las
medidas de correccion, buscando que la empressoohenpermanentemente de

manera eficiente, prudente y confiable.

Para la investigadora el Control Interno es pamedamental para el buen
funcionamiento de la empresa pues este ayuda ataletgrores a tiempo que
pueden ser corregidos, ademas de esto permiteaevallcumplimiento de las

politicas establecidas por la empresa.

Procedimientos de control

Segun Samuel Alberto Mantilla (2000, pg.62) en libwo Control Interno

Estructura

“Las actividades de control usualmente implicans delementos: el

establecimiento de una politica que pueda cumpjirsérviendo como base para
el segundo elemento, procedimientos para llevaab® ¢a politica el control es
una etapa primordial en la administracion. Un pdooénto no serd util si el

mecanismo desempefiado no esta centrado en lagionedi bajo las cuales la
politica esta dirigida. Ademas es esencial quedasliciones identificadas como
resultado de los procedimientos sean investigadase yomen las acciones
correctivas apropiadas”

¢.Oue no puede hacer el control interno?

Infortunadamente, algunas personas tienen expedatmayores e irreales.

Consideran que:

El control interno puede asegurar el éxito de untelad esto es el cumplimiento
de los objetivos béasicos del negocio.

El control interno efectivo solamente puede aywaue la empresa logre sus
objetivos.

El control interno puede asegurar la confiabilidiedla informacion financiera y

el cumplimiento de las leyes y regulaciones.
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Esta conviccién también es equivocada un sistenwuigol interno, no importa
gue tan bien ha sido concebido y operado, puedegerasolamente seguridad

razonable no absoluta a la administracion.

¢, Oué puede hacer el control interno?

El control interno puede ayudar a una entidad aseguir sus metas de
desempeio y rentabilidad, y prevenir la pérdidarg®ursos. Puede ayudar
asegurar informacion financiera confiable, y asagque la empresa cumpla con
las leyes y regulaciones, evitando pérdida de agpbrt y otras consecuencias en
resumen, puede ayudar a una entidad a cumplir stssmevitando peligros no

reconocidos y sorpresas a lo largo del camino.

Segun Lizarbe (2006: p. 1)

“se debe documentar, mantener actualizados y divimgernamente, las politicas
y procedimientos de control que garanticen razamabhte el cumplimiento del
sistema del control interno. Las actividades ddrobmterno se deben establecer
de manera integrada a cada proceso instituciorede establecer por medio de
documento, las politicas y procedimientos que defidlaramente la autoridad y
responsabilidad de los funcionarios encargados uwterizar y aprobar las
operaciones de la institucion. Para proteger yewas los activos institucionales,
principalmente los mas vulnerables.”

Para la investigadora el Procedimiento de Control

Es una etapa primordial para la administracion dteba que garantiza
razonablemente el cumplimiento del sistema delrobmiterno de esta manera se
podréa ayudar a la entidad a cumplir sus metagetiobs.

Segun Estupifian Gaitan, Rodrigo, (bpm,eventos,negjooticias,procesos
Internet, 2010, 10, 14, 2014,04,05, 17:28)

Eficiencia de los Procesos

“La eficiencia del ambiente de control dependera loe factores que lo
determinan

El grado de desarrollo y excelencia de estos geméadortaleza o debilidad del
ambiente que generan constantemente al tonoatgdaizacion.
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El control interno por muy bien disefiado este smlede aportar un grado de
seguridad razonable de la consecucion de los wbgetile la institucidon, sin
embargo estos se ven afectados por las limitacipmeson inherentes a todos los
sistemas de control interno.”
(bpm,eventos,negocios,noticias,procesosintern&f,2lD, 14, 2014,04,05, 17:28)
“Independientemente de la estrategia que la empeegm, los mercados donde
este posicionada, del sector econdmico que atieladagecesidad de ser eficientes
es una cuestion de supervivencia para las empeasaste momento.

La eficiencia operacional significa costos mas ®ajocalidad superior. ¢ Pero
coémo alcanzar una eficiencia operacional? Estmgelcuando somos capaces
como empresa de realizar actividades similares d@rnmanera que nuestros
competidores. Existes diversos aspectos dentraslerfjanizaciones a través de
los cuales podemos alcanzar este objetivo, en atitilo de hoy estaremos
conversando sobre como una Mejora en los procésdslita el logro de una
eficiencia operacional en nuestra empresa.

Casi todas las organizaciones se encuentran ererlaapente blusqueda de
soluciones absolutamente centradas en el clieotgeegtadas al mercado que les
permitan aumentar su cartera de clientes y fidelamexistentes, manteniéndose

a su vez rentables y competitivas.

Todas buscan mejorar, reducir costos y ser maems, pero no es suficiente
Gnicamente con soluciones tecnoldgicas 0 mejorasighes de procesos, o0 la
implantacion de la calidad. Hay que buscar y comsegjiciencias operacionales
mas profundas y duraderas, y la Unica manera é@zddos es automatizando y
gestionando los procesos. Si, los procesos, aguelEmentos que existen en
cualquier organizacion y que nadie los conoce sigestiona, ni se automatizan
de principio a fin, creando asi un entorno de fmlpaoactivo, y no reactivo, y

logrando alinear de manera eficiente los procesoscyrsos empresariales a la

estrategia, objetivos y metas.”

Para la investigadora la eficiencia de los procesos

Es un proceso de gran importancia para la emprels@al a que de la correcta
aplicacion dependera el grado de desarrollo ylerce, de estos se generaran

las fortalezas o debilidades de la organizacion.
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Ordenes de Pedido
Segun Roger A.Kerin (2004, pg.)En su libro Mankgtséptima edicion.

Por lo comun, tomador de pedidos procesa ordeneomlenes rutinarias de
productos ya vendié la compania. La responsabiltattipal de los tomadores
de pedido es preservar la relacion continua comwllestes existentes y mantener
las ventas.

Un recolector de pedidos es un vendedor que realizdabor en el sentido
convencional e identifica a los posibles clientespporciona informacion,
persuade a los clientes de que compren, cierravgnia seguimiento al uso que
hacen los clientes del producto o servicio.

Requisitos

+ Lugar y fecha de emision.

« Nombre y nimero de orden del comprobante.

+ Nombre y domicilio.

« Datos de la empresa que imprime el documento,itaddin municipal, fecha
de impresion y numeracion de los documentos impreso

« Debe aclararse que es un documento no valido cactoré y colocar la letra
"X

Formas de Emision

« Original: Para el Vendedor.
+ Duplicado: Para el Comprador.

Importancia

« Al comprador le sirve como constancia de las mendad que solicitd, pero
casi no se utiliza de esa forma. Es mas utilizaata paber el tipo de gasto y
cuanto gasto

- Al vendedor le sirve para preparar el pedido yaaso a la facturacién en
caso de que sea aceptado el pedido.

En cualquier tipo de negocio, es importante estableclaramente la
responsabilidad y autoridad que tiene cada perg@ma desempefiar ciertas
funciones. Asimismo, es importante que quede evideascrita de lo que hace

cada quien.
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Solicitud de compras
La persona encargada de hacer las compras de tesates para la produccion
debe recibir una solicitud de compras, sin la cwapuede iniciar ningun tramite

para efectuarlas.

De tal forma, que la solicitud de compras es utrunsento de control que ademas
de amparar la operacion, evita que se efectien resnmguando no es necesario

hacerlas

Dicha solicitud, tiene que estar autorizada popdesona que se encarga de los
Inventarios de materiales, y debe incluir todanfarimacion referente al material
solicitado:

. Namero de solicitud.

. Fecha en la que se elabora.

. Clave del material.

. Descripcion.

. Cantidad requerida.

. Punto de pedido.

~N o 0o~ o WOWDN P

. Indicar el departamento o cargo de la personaatoridad para
expedirla (Control de inventarios).

8. Firma de la persona que la autoriza.

Es conveniente, que la solicitud de compras sesdgior triplicado para darle el
Siguiente Manejo:

1. Una copia debe guardarla la persona que sdictampra, ello le permitira
corroborar que el material que llega al almacémdteria prima, es efectivamente
el que se solicito.

2. Otra copia se envia a la persona encargadevde la contabilidad.

3. El original se envia a la persona encargadaderias compras.
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Roberto Angrisani Juan Carlos Lopez (Internet;&2@4,07, 20:43)

La orden de pedido es un documento que emite gb@mar para pedir
mercaderias al vendedor, indicando cantidad, éefalécio, condiciones de pago,
entre otras cosas.

El original es para el vendedor e implica que daleparar el pedido.

El duplicado es para el comprador y es una conistalecmercaderias o servicios
encargados.

Al comprador le sirve como constancia de las mendad que solicitd, pero casi
no se utiliza de esa forma. Es mas utilizado pabersel tipo de gasto y cuanto
gasto

Al vendedor le sirve para preparar el pedido yalaso a la facturacion en caso
de que sea aceptado el pedido.

Original: Para el Vendedor.

Duplicado: Para el Comprador.

Para la Investigadora las Ordenes de Pedido samuotos importantes para la
empresa en donde se plasman los pedidos que ndedar realiza a los
respectivos clientes, dichas 6rdenes deben sexdidencorrectamente para evitar

inconvenientes para la empresa.

2.4.2 Variable dependiente

Hayman, la define como propiedad o caracteristioa s trata de cambiar mediante la
manipulacion de la variable independiente. La \a#iadependiente es el factor que es
observado y medido para determinar el efecto delable independiente. Son los efectos o
resultados del fenébmeno que se intenta investigar

bpm,eventos,negocios,noticias,procesos interné(P@, 11,2014,07,04,09:28)

Objetivos operativos

Las empresas bien gestionadas suelen comenzaosesp de planificacion con
una declaraciéon de mision o vision amplia. Si leste punto de partida es a la
vez necesario y admirable, por lo general no se hiéiizable por la direccion
hasta que la misién se traduce en un plan estcatégie se utiliza para guiar las
operaciones. Los gerentes ganan con una compredsiém diferencia entre los
objetivos estratégicos y operativos porque estdindién juega un papel

importante en la conversion de una vision globabesas concretas y especificas.
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Podemos definir los objetivos de la empresa: furesoy caracteristicas como los
resultados que se desean alcanzar o como losHawa los cuales se dirige su

comportamiento una organizacion o empresa.

También lo podemos definir como la posicion preebidta o planificada que se
desea alcanzar. Para comprender mejor lo que soonbietivos de la empresa

vamos a ver cuales son sus funciones.

Caracteristicas de los objetivos

Los objetivos deben ser claros y especificos, mp@ los miembros de la
organizacién entiendan perfectamente donde quiete émpresa y lo que se
espera de ellos, y de esta forma los objetivosréerde guia y de motivacion.

Los objetivos deben ser reales, ya que unos wbgetnalcanzables desanimarian,

y unos objetivos faciles de alcanzar no serviramavilizacién de esfuerzos.

Los objetivos deben ser medibles para poder apreeidectamente cual es la

diferencia a cubrir y que se tiene que hacer paarcesa diferencia.

Ademas, un objetivo medible es mas facilmente otatite.

Misién, objetivos generales y objetivos operativos.

El sistema de objetivos de la empresa es el pripaeso en el proceso de
administracion. Esta intimamente relacionado cogstauctura organizativa de la
empresa, y viene condicionada por el tipo de entemel que la empresa opera,
asi como por el ambito interno de la propia empresa

El sistema de objetivos ha de concretarse en &imtdis niveles que existen en la

empresa

Distintos Niveles de Objetivos:

El nivel de mision o fin de la empresa. En esteelnse trata de definir las

aspiraciones generales de la empresa, es depiapsl en la sociedad, su filosofia
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con respecto a trabajadores, clientes y proveedBaslo tanto la mision de la
empresa es el resultado del sistema de valoredasdgeencias imperantes en la

empresa, que son el resultado de su historia ylados de sus fundadores

(Ejemplo: realizar un producto de alta calidad pogcios justos y salarios justos
y utilizando clientes y proveedores adecuados)

Los objetivos operativos. Son los que se fijanaglos los niveles de decision de
la empresa. Los objetivos operativos son los quelay a conseguir los objetivos
generales, por lo tanto tienen que estar subordgacellos y deben posibilitar su

ejecucion.

Distintos enfoques sobre los objetivos empresariale

Existe una larga polémica acerca de cual o cuélesos objetivos generales de la
empresa. Existen distintas teorias que analizacometepto de objetivo y que

podemos agrupar en dos bloques.

Aquellas teorias que apoyan la existencia de urolohjetivo.

Aquellas teorias que apoyan la existencia de nhestipbjetivos.

Estas teorias han evolucionado de forma paralklacancepcién que se tiene de
la empresa 0 empresario. Son teorias que surgee &b distintas teorias de

empresas y empresario.

bpm,eventos,negocios,noticias,procesos interné¥(PQ, 11,2014,07,04,09:28)
La empresa se considera como una coalicién ensralikiintos grupos que la

integran (accionistas, trabajadores, directivasckiso clientes y proveedores).

Cada uno de estos grupos ostenta un determinader goiiene unos objetivos
distintos. Cuando la empresa fija sus objetivoees@blecen una negociacién
entre estos distintos grupos y los objetivos dentigresa seran el resultado de la

posicion de poder de cada uno de estos grupos.
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El principio de maximizacion. Este debe ser sustitypor el de satisfaccion, ya

gue el individuo tiene una racionalidad limitada.

Tanto las teoria directivitas como las teoriasates han recibido criticas desde
posiciones neoclasicas, como desde posiciones stasxiAmbas posiciones
mantienen que el objetivo Unico que tiene la engpessel de maximizacion de
beneficios. En la actualidad y desde posicioneka deoria de la organizacion se
considera que la empresa tiene un conjunto deiwtgetjue se determinaran en
funcién del tipo de estructura del poder que exa@stéa empresa pudiendo adoptar
un proceso légico y racional, o por el contrarip @ puro regateo politico entre

los distinto grupos integrantes de la empresa.

En general se considera como objetivo de la empmesatabilidad, la estabilidad
de la empresa, la cuota de mercado, la calidathdgen, la satisfaccion personal

de los trabajadores, la de los clientes, del ptape etc.

Perspectiva Financiera

Segun Shim Jae K. Ph.d (2004, pgl19) en su libAnglisis Financiero.

“El analisis financiero es una evaluacién del dgssfio financiero de una
empresa en el pasado y sus perspectivas futunaamente implica analizar los
estados financieros de la empresa y su flujo déden

El analisis de los estados supone calcular divaesseficientes, y lo emplean las
diversas partes interesadas en el desempefio depeesa por ejemplo, los
acreedores, los inversores y los directivos patarahknar la situacion financiera

de la empresa respecto de sus competidoras.”

1.- Comparaciones dentro de la Industria.
Se comparan los coeficientes de una empresa codelagras similares o con
valores medios o normas industriales, para detamiasituacion relativa de la

empresa respecto de sus competidoras.
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2.- Andlisis de Tendencias.

Se compara el valor actual de una empresa con aases pasados y futuros
previstos, para determinar si la situacion finarecde la empresa estd mejorando
o deteriorandose con el correr del tiempo.

Una vez determinado en analisis de estados finarsciel analista financiero de la
empresa asesora a la direccion respecto de susspjasus previsiones, las areas

problematicas que el analisis hubiera sefalade gdaibles soluciones.

Segun Kaplan y Norton (Internet2013,06, 10, 20349Q5,)

La perspectiva financiera mostrada en el cuadrondedo integral nos permite
definir, analizar y profundizar en los objetivosidncieros planteados por la
direccién, asi como desglosar las posibles estestey planes de accion
necesarios para conseguir nuestra vision.

Los padres del cuadro de mando integral, Kaplarostdd, definen 2 tipos de
estrategias cuyo objetivo es impulsar los resuidih@ncieros:

+ Estrategia de Crecimiento

+ Estrategia de Productividad

Estrategia de crecimiento - Perspectiva financiera

La estrategia financiera de crecimiento tiene ctwae aumentar los ingresos de
la organizacion mediante el aumento de los ingregosauevas fuentes (construir
franquicia) o por incrementar el valor de los digsn

La estrategia de construir franquicia consisteaeobtencion de nuevas fuentes de
ingresos mediante la venta del producto en nuevexcados, el desarrollo y
creacion de nuevos productos o la obtencién deasugientes.

La estrategia de incrementar el valor de los a®monsiste en obtener nuevos
ingresos profundizando las relaciones con nuesfiestes, conocer a nuestros
clientes nos permite conocer sus necesidades cefe@b de poder ofrecerles
productos y soluciones altamente especializado palas, existiendo la
posibilidad de realizar ventas cruzadas, el uda tierramienta CRM nos permite
definir, monitorizar, gestionar y conseguir estiaategia basada en la relacion con
el cliente.

Estrategia de productividad - Perspectiva finamcier

La estrategia financiera de productividad tiene @obase el aumentar los
beneficios de la empresa reduciendo los costesdielé organizacion y mejorar
la utilizacion de los activos.
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Manejo de Inventarios:

Cesar A. Bolafiosa.Jorge Alvarez Mifio (1981, pgl®)se libro Contabilidad
Financiera

“En la contabilidad de las empresas que se dedicdm compra y venta de
mercancias existe una cuenta Inventario de Merizsjela cual representa el
costo de la mercancia de la propiedad de la emprgsa estan destinadas para la
venta.

Debido a la complejidad y a los diversos problemastables que ocasiona el
manejo de los inventarios de mercaderias, es mpgriante que se haga un gran
esfuerzo para mejorar sus registros y control, ygmrgomo ya se dijo, de su
exactitud va a depender la exactitud de la utilidagérdida que obtenga la
empresa”.

Segun Lucy Coral, Emma Gudifio (2008 pg. 207,420%serdibro Contabilidad
Plus sexta edicion.

Manejo de Inventarios

“El inventario de mercaderias constituye la exisiigna precio de costo, de los
articulos comprados o producidos por una emprega,qu comercializacion.

Se incluye en el inventario las mercaderias deipdap de la empresa que se
encuentran en el almacén, bodegas, en transitndowse han comprado fuera del
pais) o entregas en consignacion, asi mismo, $eyenf del inventario las
mercaderias que no son de su propiedad y se erauent su poder, porque se
han recibido en consignacion o estan vendidas ynause han remitido a sus
clientes.

En las empresas comerciales, cuyo objeto sociallaegsompra venta de
mercaderias, los inventarios deben ser valoradoanirolados técnicamente, ya
gue son fundamentales para determinar los ressl@eleejercicio,

Para registrar y controlar los inventarios, de etmecon la magnitud de los
negocios, el volumen de ventas y de existenciasnateancias, los comerciantes
pueden elegir el sistema que mejor se adapte resesidades.

Para la investigadora el control de inventariosuea manera ordenada de
controlar la mercaderia que ingresa a la empresa gsta forma mantener un
registro real de todo lo que ingresa y lo que egms la compafiia pues es
fundamental para determinar el resultado del ejexci

Ventas

Segun Roger A.Kerin (2004) en su libro Marketégtima edicion.

Las ventas son una actividad muy intensiva entsepgosonas, a pesar del uso de
la tecnologia. En consecuencia, es necesario astraina la gente involucrada.

La administracion de ventas supone la planeacioundgrograma de ventas y la
implantacion y el control del esfuerzo de ventadluiye establecer objetivos
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organizar a la fuerza de ventas, reclutar, selaacjacapacitar y remunerar a los
vendedores, y evaluar el desempefio de cada veneledmindividual”

“Todos vivimos vendiendo algo, escribi6 el autobBid Louis Steveron hace un
siglo su observacion sigue teniendo validez erctiaadidad las ventas a menudo
sirven como peldafio en el camino de la alta diGecademas de ser una carrera
en si misma.

Para algunos, la venta es una especie de artesbasda persuasion. Para otros es
MAs una ciencia, basada en un enfoque metodoldgice] cual se siguen una
serie de pasos hasta lograr que el cliente poleseiconvenza de que el producto
0 servicio que se le ofrece le llevar4d a lograr sbgetivos en una forma
econdmica.

Una venta involucra al menos tres actividadesultjvar un comprador potencial,
2) hacerle entender las caracteristicas y ventigjgsroducto o servicio y 3) cerrar
la venta, es decir, acordar los términos y el pregegun el producto, el mercado,
y otros aspectos, el proceso podra variar o haegioménfasis en una de las
actividades.

Ventas
Segun Philip Kotler (2005) en su libro Mercadoiamctava edicion.

El concepto de venta es otra forma de acceso aagempara muchas empresas,
cuyo objetivo, es vender lo que hacen en lugaragerio que el mercado desea.
El concepto de venta sostiene que los consumigol@s negocios, si se les deja
solos, normalmente no adquirirdn una cantidad ieufie de los productos de la
organizaciéon; por ello, ésta debe emprender uner lalgresiva de ventas y
promocion.

El concepto de venta supone que es preciso estiamldg consumidores para que
compren. Para ello, las empresas que ponen encpradte concepto, utilizan
todo un arsenal de herramientas de venta y promopara estimular mas
compras.

"El proceso del concepto de venta, segun Philigefogs el siguiente:

Cabe destacar, que el concepto de venta se prant®maforma mas agresiva en el
caso de bienes no buscados (como seguros de foadas/en los cementerios). En
el area de organizaciones sin fines de lucro, @mbpiactican el concepto de

venta los recaudadores de fondos, las oficinasistEipcion de universidades y

los partidos politicos.”

Para la investigadora ventas, es una parte etahei@da empresa comercial que
se dedica a las ventas de los bienes y servicepmduce, por otra parte esta de
acuerdo con el concepto del autor Philip Kotleng gesume a las ventas.
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En sintesis, el concepto de ventatiene un trasfdildséfico que orienta la
atencion de la empresa u organizacion hacia veodgue produce (productos,
servicios, ideas, etc.). Para ello, dirige susexgfas hacia todas las actividades
gue le permitan estimular a sus prospectos paraoguen una decision favorable
(como comprar, realizar donaciones, inscribirserepartido politico, etc.)”

2.5HIPOTESIS

La deficiente gestion de 6rdenes de pedido inadia elisminucion de las ventas

de la empresa Industrias Ales C.A. en el afio 2012

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES

Variable independiente: Ordenes de Pedido

Variable dependiente: Ventas

Unidad de Observacion: Empresa Ales C.A.

Términos de Relacion: La deficiente gestion dedlaenes de pedido incide en la

disminucién de las ventas.
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CAPITULO Il

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El trabajo de investigacion se enmarca dentro dedgigma cuantitativo, que se
ird aplicando en el desarrollo de las dos variablegstudio, que se refieren al
sistema de aplicacion de una Auditoria de Gesti@omo aporta en la mejorar

los procesos de Ventas.

Es cuantitativa porque se refiere al estudio devlgables, aplicando varias
técnicas que permite a lo largo del proceso devastigacidon, un analisis cierto

de criterios que pueden tomarse en cuenta para llegonclusiones validas.

La investigacion es cuantitativa porque se recapilatos referidos a funciones,
actividades y sus componentes, que seran medidoapatidad de adaptacion

de los colaboradores.

3.2MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

El presente estudio se realizar4 en base a la cawibn de las modalidades de
investigacion bibliografica o documental; bibliografica porque se necesita los
libros para fundamentar las ideas que respalderoglecto, investigacion de
campo ya que el investigador debera estar en ékxtanmismo o el lugar donde

se evidencio el problema.

La investigacion se constituye de campo debidesaldio sistematico de los

hechos en el lugar en que se producetravgs del contacto directo del
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investigador con la realidad; teniendo como finalidad la recoleccion de datos
primarios referentes al problema de estudio a srala utilizacion de técnicas

como son la observacion, la entrevista y la enauest

La investigacion se encasillo como de accion yaagueecesario que el problema
sea evidenciado de la mejor manera y comparaldificemente, para de esta
manera plantar la posible solucidon que debe agliGstema en cuestion,

visualizando una pronta ejecucion y solucion debfama.

3.3NIVELES DE LA INVESTIGACION

La investigacion esta enmarcada, en su primeragetpun nivel exploratorio o

preliminar debido a que es necesario realizar Eemacion inmediata del area,
los elementos y las relaciones que se desarratitna s diferentes componentes
de Industrias Ales con el proposito de captarrimgra vista todos los eventos
que se producen en la empresa, como requisitogopawa fijar los puntos claves
de referencia, ademas se realiza un estudio declantentacion pertinente y a las

personas directamente relacionadas con el trabajalae.

Sera también una investigacion descriptiva porgemniira estar al tanto del
entorno de la empresa y los eventos que se presentaontrol de registros de
ventas percibir todas las caracteristicas que raervpara profundizar el
conocimiento objetivo del problema, sujeto de haegtigacion y describirlo tal
como se produce en la realidad en un tiempo y esgaterminado, involucrando
a personas, hechos, procesos y sus relaciones.&dsmpondra en juego todos

los conocimientos tedricos previos para soluci@hé&nomeno estudiado.

Es necesario relacionar las variables, ya que itoyst el problema en si, y de
esta manera se puede tener claro la importanciaada una de ellas en el
desarrollo del tema, asi como identificar las caugse provocado el problema 'y,
por ultimo a través de esta se plantea la solwipnoblema.
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3.4POBLACION Y MUESTRA

3.4.1Poblacion

La poblacion o universo es la totalidad de elensertdnvestigar. En la gran
mayoria de casos, no se podra investigar a togebéacion, sea por razones
econdmicas, por falta de personal calificado o pergo se dispone de tiempo
necesario, circunstancias en que recurrimos a uadoméstadistico de muestreo,
gue consiste en seleccionar una parte de las wsd#e un conjunto, de manera
que sea lo mas representativo del colectivo ercdaacteristicas sometidas al

estudio.

La poblacion considerada para el presente trabsfjé eonformada por 30
empleados del departamento de Ventas de IndusieasC.A.

3.4.2 Muestra

Cuadro 2: Poblacion y Muestra

Empleados Industrias Ales

NUMERO DE
DETALLE
COLABORADORES
Supervisor de Ventas 6
Jefe de Ventas 10
Ejecutivos de Ventas 14
TOTAL PERSONAL 30

No se utiliza una muestra asi que se trabajaomtala poblacion
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3.50PERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Cuadro N°- 3.

VARIABLE INDEPENDIENTE: ORDENES DE PEDIDO

CONCEPTO CATEGORIA | INDICADORES | ITEMS TECNICA
Ordenes de Pedidoj Porcentaje de| ¢ Existe un Cuestionario
Procesos : procesos que | proceso A través de
Las ordenes de se cumplen de definido una encuest
pedido son un acuerdo alo |respectoa | dirigida al
proceso que permite planificado. realizacion de departamento
a la empresa las 6rdenes | Administrativo
cumplir con de pedido? |y de ventas.
requisitos para Porcentaje de
vender el producto a cumplimiento Cuestionario
través de una de los ¢Las 6rdeneg A través de
gestion. Requisitos: | requisitos de | de pedido una encuesta
las 6rdenes de cumplen con | dirigida al
pedido los requisitos| departamento
establecidos | Administrativo
Porcentaje de| por la y de ventas.
cumplimiento | empresa?
de las ordeneg Cuestionario
de pedido ¢Las ordeneg Atraves de
de pedido son una encuesta
Gestion: gestionadas | dirigida al
de manera | departamento
oportuna? Administrativo
y de ventas.

Elaborado por: Paola Falconi
Fuente: el investigador
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Cuadro N°- 4

VARIABLE DEPENDIENTE: VENTAS

CONCEPTO CATEGORIA INDICADORES ITEMS TECNICA
Ventas: ¢Se ha planificadpCuestionario
Las ventas son base de una manera A través de un:

fundamental de tod
empresa mediante
una planificacion
adecuaday
cumplimiento de los
procesos
establecidos por la
empresa se lograra
el cumplimiento de
las metas
propuestas.

aPlanificacion:

Metas:

Procesos:

Proceso técnicos
de planificacion de
ventas

Porcentaje de
ventas alcanzadas

Porcentaje de
cumplimiento de
los procesos

técnica y oportunaencuesta
las ventas a serdirigida al

alcanzas
semestre?

en €

¢Se han cumplidp
ventas

con las
planificadas para €

semestre del an
20127

slLas ventas s
efectlan de
acuerdo a log

procedimientos
establecidos por |
empresa?

Idepartamento
Administrativo
y de ventas.

7

|Cuestionario

0 A través de uni
encuesta
dirigida al
departamento
Administrativo

ey de ventas.

5 Cuestionario
A través de un:

aencuesta
dirigida al
departamento
Administrativo

1574

y de ventas.

Elaborado por: Paola Falconi
Fuente: el investigador
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3.6 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para recolectar informacion referente al problebjato de estudio se aplicara las

siguientes técnicas que a continuacion se detallan:

PREGUNTAS EXPLICACION

Aplicar una Auditoria Gestion
Para qué? mediante un control minucioso, para
conocer la realidad del area de
ventas de la Empresa Industrias
Ales C.A.

¢A quién investiga? Industrias Ales C.A.

Sobre la Auditoria de Gestion y el

¢, Sobre qué aspectos? Area de Ventas.

¢ Quién? Paola Falconi alumna de la UTA

La recoleccion de la informacion se
¢,Cuando? realizara desde el 9 de Septiembr¢
del 2013.

D

Empresa Industrias Ales C.A. en la
¢, Donde? ciudad de Quito.

Se tomara en cuenta las siguientes
¢, Qué técnica de recoleccion? técnicas: Encuesta y Observacion

Directa.

¢,Con que? Cuestionario

3.7 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

El plan de recoleccién de informacion contemplaagsgias metodoldgicas

requeridas por los objetivos e hipotesis.

Las personas que nos ayudaran a proporcionar infoém, seran la fuerza se
ventas y el supervisor de ventas de la empresastimau Ales C.A., los
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mismos que serdn los beneficiados luego de habbnimado con la
indagacion.

La informacion la daran los 30 vendedores de laresaplndustrias Ales C.A,
mientras que el investigador serd quien lleve adelda investigacion
planteada.

La investigacion sera realizada durante el segsedwestre del afio 2013.

Para Moran (2003), la encuesta “es la técnicaaguavés de un cuestionario
adecuado nos permite recopilar datos de toda léagioh o de una parte
representativa de ella. Se caracteriza por quelisopa investigada llena el
cuestionario. ”

La técnica que utilizaremos sera la encuesta, medima guia o cuestionario
estructurado realizado con anterioridad.

Se visitara cada uno de los vendedores de la Empmdsstrias Ales C.A. y

se procederd a realizar la encuesta.

3.8 PLAN DE PROCESAMIENTO DE INFORMACION

Para el procesamiento de la informacidbn se utdizdrerramientas

informaticas, las mismas que facilitaran el trabdp tabulacion de las
encuestas, luego de esto se procederd a realizanalisis critico de la

informacion y resultados, los que seran representanediante graficos y
finalmente un estudio estadistico para la presgmate resultados.

En la tabulacién de cada una de las preguntasestuafa mediante la hoja de
calculo Exel, y un cruce con las variables de éstadn el fin de obtener una
relacion entre estas. De la misma manera se realiaa datos utilizados el

método del chi cuadrado.
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CAPITULO VI

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En el presente capitulo se detallan los resultamtenidos y su debida
Interpretacion de la Empresa Industrias Ales C&ladCiudad de Quito una
vez aplicada la técnica de la Encuesta mediantestionario a los 30

colaboradores en su totalidad, se detecté queedzistecesidad de un control
de gestion en el Departamento de Ventas para rtacta elaboracion de las

ordenes de pedido.
A continuacion se darad a conocer el analisis denleuesta realizada a los

colaboradores del departamento de Administratide Wentas de la Empresa
Industrias Ales C.A. de la ciudad de Quito.
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1 ¢ Existe un proceso definido respecto a realinad®las ordenes de pedido?

Tabla #1.Proceso de Ordenes de Pedido.

CATEGORIA f Fr fa fra %

Sl 20 0,67 20 0,67 67
NO 10 0,33 30 1,00 33
Total 30 1,00 100

Grafico N°- 4: ORDENES

30 A
20 - M Frecuencia
10 - L M Porcentaje
0 T T 1

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

De los encuestados el 67% cree que existe ungwatdinido para el control de
las ordenes de pedido en el Departamento de Veniasiras que el 33% cree

gue no existe un control adecuado para las érdspedido.
Interpretacion
A pesar de que es importante la gestion en el poode las 6rdenes de pedido el

personal no da la importancia necesaria para ligagpn profunda del dicho

control.
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2¢Existe un seguimiento adecuado a las 6rdenesedidopemitidas por los
vendedores?

Tabla #2. Seguimiento a la emision de las Ordends Pedido

CATEGORIA f Fr fa fra %

SI 27 0,1 5 0,16 90
NO 3 0,90 30 0,99 10
Total 30 1,00 100

Gréfico N°- 5: ORDENES

30 -
25 -
20 1 =Sl
15 -

NO
10 -

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

De los encuetados el 90% considera que no existegmmiento adecuado a la
emision de las Ordenes de pedido mientras que %l d@e que si se da dicho

seguimiento.
Interpretacion

La mayoria de los encuestados concuerda en quesie an control exhaustivo a

las 6rdenes de pedido lo que afecta a la rentadilde la Empresa, pues las
ordenes de pedido son mal elaboradas provocandovienientes para la empresa
y los clientes puesto que en algunos casos no eaem los items de las ordenes

con la factura final del cliente.
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3¢ Las érdenes de pedido cumplen con los requisstablecidos por la empresa?

Tabla #3 Ordenes de pedido cumplen con Requisitos

CATEGORIA f Fr fa fra %

Sl 15 0,50 5 0,50 50
NO 15 0,50 30 1,00 50
Total 30 1,00 100

Gréfico N°- 6: REQUISITOS

30 -
25 A
20 -
M Sl
15 -
L4 NO
10 -
5 -
0 T T 1
Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Andlisis
De los encuestados el 50% considera que se curoghelos requisitos de llenado

de las érdenes de pedido en tanto que el 50% aeaaq se cumple con dichos

requisitos.

Interpretacion

La mitad de los encuestados manifiesta que even&udé el Departamento de
Ventas cumple con el correcto llenado de las Osleieepedido, mientras que el
reato de encuestados piensa que las ordenes Hesatas correctamente pues
existen devoluciones por la mala elaboracion demissnas generando mal estar

en el departamento de Ventas.
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4 ¢ Las ordenes de pedido son gestionadas de nugpwetana?

Tabla #4 Ordenes gestionadas de manera oportuna.

CATEGORIA F Fr fa fra %

Sl 18 0,60 18 0,16 60
NO 12 0,40 30 1,00 40
Total 30 1,00 100

Gréfico N°- 7: ORDENES OPORTUNAS

30 -

20 1 usl
10 - NO
0 T T 1

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

El 60% de los encuestados consideran que las &dknpedido son gestionadas
de manera oportuna previa a la entrega del prodogemtras que el 40%

considera que la ordenes no son emitidas oporturtame

Interpretacion

En cuanto a la gestion de las 6rdenes de pedidteaxfalencias que se deben
corregir para que la empresa funcione de maneraatar las falencias existen

debido a que la comunicacion no es oportuna depdrtamento de Ventas.
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5¢Las ordenes de pedido son archivadas en la eafipres

Tabla #5 Archivo de érdenes de Pedido

CATEGORIA F Fr fa fra %

SI 10 0,67 20 0,67 67
NO 20 0,33 30 1,00 33
Total 30 1,00 100

Gréfico N°- 8. Archivo de 6rdenes de Pedido

25 A

20 A

m Sl
15 A

10 +

mNO

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Andlisis
De los encuestados el 67% considera que las 6rdenasdido son archivadas en

el archivero de la empresa mientras que el 33% queeno son archivadas de

manera correcta.

Interpretacion

La mayoria de los encuestados considera que lagé€sdle pedido efectivamente
son archivadas, pero no en el orden que deber&adeael registro esto ocasiona

gue los vendedores pierdan tiempo buscado las esd#s pedido que necesitan

para comparar con la factura.
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6¢,Las ordenes de pedido son revisadas por el ssgrede ventas antes de ser
despachado el producto?

Tabla #6 Revision de las Ordenes de Pedido.

CATEGORIA f Fr fa fra %

Sl 12 0,40 18 0,16 60
NO 18 0,60 30 1,00 40
Total 30 1,00 100

Grafico N°- 9 Revision de las Ordenes de Pedido

30 -

20 M Frecuencia
10 - B Porcentaje
0 T T 1

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

De los encuestados el 60% esta de acuerdo en guadanes de pedido son
revisadas por el supervisor de ventas antes deelgpeoducto sea despachado,
mientras que el 40% cree que las 6rdenes no swadag antes que el producto

salga a su destino de venta.

Interpretacion

La mayoria de los encuestados consideran que axisteevision previa en las
ordenes de pedido antes de que el producto seadtesip a su destino, mientras
gue el resto del personal no esta de acuerdo ghaslérdenes sean revisadas por

gue existen quejas de algunos clientes que el pedidlego completo o no llego.
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7 ¢Las ordenes de pedido son entregadas a loseslipara la verificacion del
pedido?

Tabla #7 Verificacion de entrega de productos a IoSlientes

CATEGORIA f Fr fa fra %
Sl 15 0,50 5 0,50 50
NO 15 0,50 30 1,00 50
Total 30 1,00 100

Gréfico N°- 10. Verificacion de entrega de prodsados Clientes

W Frecuencia

@ Porcentaje

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Andlisis
De los encuestados el 50% cree que existe un taltneerificar la orden de

pedido con el cliente al momento de la entreggdmlucto mientras que el 50%
no esta de acuerdo en que existe este control.

Interpretacion

La mayoria de los encuestados estd de acuerdo erexjste un control y
verificacion pero esta debe ser mas exhaustivarpajarar la calidad de servicio
al cliente, puesto que las multiples quejas e isfsation de los clientes pueden
provocar la pérdida de los mismos.
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8¢,Se ha planificado de una manera técnica y opolasrnventas a ser alcanzadas
en el semestre?

Tabla #8 Planificacion de ventas para el semestre

CATEGORIA f Fr fa fra %
Sl 21 0,70 5 0,70 70
NO 9 0,30 30 1,00 30
Total 30 1,00 100

Gréfico N°- 11. Planificacion de ventas para el estne
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5 -
0 1 1 1
Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

El 70% de los encuestados considera que existeplamificacion de ventas
mientras que el 30% cree que dicho presupueststaemborado correctamente.

Interpretacion

La mayoria de los encuestados manifiesta que jrasiée se elabora un plan de
ventas mensuales lo que ayuda a cumplir el prestpwstablecido, pues este
plan no se ve reflejado pues has meses en losogueehdedores llegan a su
presupuesto establecido pero hay meses en los ajliegan a cumplir con la
meta de ventas establecidas para el mes.
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9 ¢ Se han cumplido con las ventas planificadasga@mestre del afio 20127

Tabla #9 Cumplimiento de ventas planificadas

CATEGORIA f Fr fa fra %
Sl 15 0,50 5 0,50 50
NO 15 0,50 30 1,00 50
Total 30 1,00 100

Gréfico N°- 12, Cumplimiento de ventas planificadas

30 1
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20 A
15 A
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Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

El 50% de los encuestados este desacuerdo en @ie era planificacion de
ventas que el 50% no esta de acuerdo y piensaeqdelb® mientras que el 50%
no esta de acuerdo y piensa que se debe plandeasejor manera las ventas

para lograr los objetivos propuestos.

Interpretacion

En cuanto a la planificacién de ventas se debenartaorrectivos para elaborarlo
de la mejor manera para poder cumplir metas y igbgetdel departamento de

ventas, puesto que en temporadas bajas no exasteeritas necesarias para llegar

a los presupuestos establecidos por la Empresa.
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10 ¢Las ventas se efectian de acuerdo al procedimestablecido por la
empresa?

Tabla #10. Ventas de acuerdo a procedimiento de engsa

CATEGORIA f Fr fa fra %

Sl 18 0,60 18 0,16 60
NO 12 0,40 30 1,00 40
Total 30 1,00 100

Gréfico N°-13.Ventas de acuerdo a procedimiento de empresa

30 -
20 A M Frecuencia
10 - l Porcentaje
O T T 1

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

El 60% de los encuestados esta de acuerdo queetdasvson efectuadas de
acuerdo a las politicas de la empresa, mientraegdé% manifiesta que tales

politicas no se cumplen de una manera adecuada.

Interpretacion

En cuanto a los procedimientos la fuerza de vedgas aplicar correctamente los
paradmetros establecidos por la Empresa par asitdaeranera poder cumplir con
las metas y objetivos propuestos, pues al no aplsaprocedimientos que la
empresa ha establecido afecta a la empresa puestoogse llega a concretar los

objetivos propuestos.
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11 ¢ Se ha realizado las ventas a los clienteslgespectivo catalogo de
productos?

Tabla #11 Venta a clientes con el catalogo de proctos

CATEGORIA f Fr fa fra %
SI 10 0,67 20 0,67 67
NO 20 0,33 30 1,00 33
Total 30 1,00 100

Gréfico N°-14 Venta a clientes con el catalogo de productos

30 A

25 A

20 A

M Frecuencia
15 -+

Porcentaje

Sl NO Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

El 67% de los encuestados concuerda que los veratedorealizan los pedidos
haciendo uso de su respectivo catalogo, mientras eju33% cree que lo

vendedores no los usan por lo cual los clientesatexen la gama de productos
gue la empresa ofrece.

Interpretacion
Es importante que la Empresa verifique si se emté@ uso a los catalogos que se
le entrega a cada vendedor para asi garantizaelquiente conoce toda la gama

de productos y estos tengan la misma rotaciéonapigd conocidos, debido a que
muchos clientes no conocen toda la gama de losipioslque la empresa ofrece.
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12¢ Han existido disminuciones en venta ocasionpoiata deficiente gestion de

ordenes de pedido?

Tabla #12 Disminucién ventas por deficiencia en gasn de 6rdenes de pedido

CATEGORIA f Fr fa fra %

Sl 18 0,60 18 0,16 60
NO 12 0,40 30 1,00 40
Total 30 1,00 100

Gréfico N°-15 Disminucién ventas por deficiencia en gestion dienes de pedido

30 A

20 A

15 A

S|

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Paola Falconi

Analisis

NO

Total

u S|
NO

El 60% de los encuestados concuerda que hay disiminde ventas por la mala

redaccion de las ordenes de pedido realizadas|pageate vendedor, mientras

gue el 40% piensa que no afecta de manera dirdasavantas.

Interpretacion

Se bebe tomar los correctivos necesarios para agi@rtenes de pedido sean

emitidas de manera correcta pues esta incide éisri@nucion de las ventas y el

no cumplir con las metas mensuales propuesta, lpyescasiones en que no se

cumple las metas mensuales.
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4.2 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

4.2.1 Frecuencia Observada

Tabla N° 13:Frecuencia Observada

2¢ Existe un seguimiento adecuado a las 6rdenesdildop
2 | emitidas por los vendedores?

12¢ Han existido disminuciones en venta ocasiornaatas
12 | deficiente gestion de 6rdenes de pedido?

TOTAL

Elaborado por: Paola Falconi

La frecuencia esperada de la celda, se calculaamteda siguiente férmula
aplicada a la tabla de frecuencias observadas.

(Total o marginal de renglon)(Total o marginal de columna)
e =
N

Donde ‘N” es el nimero total de frecuencias observadas.

Para la pregunta n°® 2, alternativa Sl; la frecuelesperada seria:

_ (30)(45) _
fe = T = 22,5
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Para la pregunta n° 2, alternativa NO; la frecueeesperada seria:

_(30)(15) _
e = T = 7,5

Para la pregunta n°® 12, alternativa Sl; la frecisgeesperada seria:

_ (30)(45)

=225
fe 60

Para la pregunta n° 12, alternativa NO; la frecisgeesperada seria:

_ (30)(15) _
e = T = 7,5

4.2.2. Frecuencia esperada

Tabla N° 14: Frecuencia Esperada

Elaborado por: Paola Falconi

4.2.3. Modelo légico

Hipotesis Nula (Ho):

La deficiente Gestion de 6rdenes de Petldaoincide en la disminucion de las
ventas de la Empresa Industrias Ales de la cidéa@uito.

Hipotesis Alterna (Ha):

La deficiente Gestion de 6rdenes de Pe@idacide en la disminucion de las

ventas de la Empresa Industrias Ales de la cidéa@Quito
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4.2.4. Nivel de Significacion

El nivel de significacion con el que se trabajaeis5%, para la comprobacion de
la hipotesis (en la férmula se utilizara 0,025 adaccola).

- (7]

E

En donde:
X? = Chi-cuadrado
Y= Sumatoria
O=  Frecuencia observada

E = Frecuencia esperada o tedrica

4.2.5. Nivel de Significacion y Regla de Decision
4.2.5.1.Grado de Libertad

Para determinar los grados de libertad se utilizasigguiente formula:
gl=(NF-1)(MC - 1)

gl=2-D2-1)

gl =(1)(1)

gl=1

4.2.5.2.Grado de Significacion

4.2.5.3.

a= 0,05

X?c=3,8

En donde:

O = Frecuencia observada

E = Frecuencia esperada

O-E = Frecuencia observada — Frecuencia esperada

(0 — E)? = Resultado de las frecuencias observadas y esperbdas
cuadrado
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(0-E)?
E

= Resultado de las frecuencias observadas y elgseshcuadrado

dividido para las frecuencias esperadas

4.2.6. Calculo del Chi-Cuadrado

Tabla N° 15: Célculo del Chi-Cuadrado

22,5 4,5 20,25 0,90
18 22,5 -4,5 20,25 0,90
3 7,5 -4,5 20,25 2,7
12 7,5 4,5 20,25 2,7
60 60 7,2

Elaborado por: Paola Falconi
El valor de X para los valores observados es de 7,2
DECISION:

X2calculado =7,2

X2de latabla = 3.8 al 95% de nivel de confianza
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Grafico N°16: Campana de aceptacion

X1=3.8 X2=7.2

Elaborado por: Paola Falconi
Fuente: Encuesta realizada a los trabajadoresEmpaiesa Industrias Ales C.A. de la ciudad de
Quito.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Segun el analisis realizado se determind sobrebgivos de la investigacion se

determina las siguientes conclusiones:

1. No existe un control adecuado en el registrdadedrdenes de pedido, la
carencia de este control ha ocasionado que laasyeatvean afectadas pues, no se
esta cumpliendo con las metas establecidas panpaiesa, la poca importancia
gue el equipo de trabajo le da al cumplimiento bgetivos ocasiona que las
ordenes de pedido sea emitidas de manera incormaionando que la
mercaderia sea devuelta a la empresa y generamlibes innecesarios.

2. El recurso humano no es capacitado con frecadocique ocasiona que el
personal no esté debidamente preparado para @rdictamente en sus labores
diarias, esto hace que exista falencias en el dqes@ndel personal lo que
ocasiona que las ventas disminuyan y se vea afedtadentabilidad de la
empresa.

3. Existen muchas diferencias en el departamentvetgas, debido a que no
existe un control efectivo a la fuerza de ventague ha conllevado a un trabajo
aislado y de acuerdo a sus conveniencias puegmentiun procedimiento claro a
seguir, generando desorden y confusion el recurs@ho.

4. El control de ventas al grupo de vendedoresscealizado de una manera
adecuado, lo que genera un malestar en el depatiarde ventas ocasionado
desorden y malos entendidos, ineficiencia en losgsos, generacion de gastos

innecesarios y el incumplimiento de los objetivosvstos.
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Recomendaciones

1. Aplicar un modelo de control de gestion a ladetes de pedido a la Empresa
Industrias Ales C.A para mejorar el nivel de vertasa misma.

2. Es necesario que la empresa este en continugcitzapdn para el buen
desempeio de los empleados y el buen funcionamamta empresa pues el
recurso humano es el motor de la misma por lo alelbe estar en las mejores
condiciones en cuanto a conocimiento y tecnologra pesarrollar con éxito las
labores de trabajo asignadas a cada uno de ellos.

3. Se debe aplicar las politicas establecidas gpa@mpresa y controlar que las
mismas se cumplan de manera correcta.

4. Es preciso que la empresa cuente con un adea@udrol al realizar las
ordenes de pedido, que se ejecuten los procesalsienados luego de generada la
orden a fin de garantizar el cumplimiento de lasa:g objetivos de la Empresa
para que la misma funcione de manera correctappsda cumplir con la metas
propuestas.

5. Aplicar un modelo de control de gestién a ladedes de pedido a la Empresa
Industrias Ales C.A. para que mejoren los nivelesehtas.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1. DATOS INFORMATIVOS

e Titulo:

Aplicacion de un modelo de control de gestibn adedenes de pedido a la

Empresa Industrias Ales C.A para mejorar el nieeVentas.

e |nstitucion:

Industrias Ales C.A. de la Ciudad de Quito.

* Beneficiarios:

El principal beneficiario es la empresa Industidess C.A.Entre los principales

beneficiarios los mas importantes tenemos:

* Nivel Administrativo

* Empleados

+ Ubicacion Sectorial:

Av. Galo Plaza N 51-23 y Rafael Bustamante Ciuda@dito
Sucursal Ambato Pasaje Velas tegui
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» Tiempo estimado para la ejecucion:

El disefio y aplicacion de la propuesta del inveskly se desarrollara en los
periodos comprendidos entre septiembre del 201&beero del 2014 y se
analizara los datos de Ila empresa INDUSTRIAS ALESC.
CORRESPONDIENTES AL ANO 2012

» Equipo Técnico Responsable:

Ing. Luis Salcedo Supervisor del Departamento detase

Equipo de Ventas de la Empresa

Sra. Paola Falconi — Investigadora, creador del p&a de La Aplicacion de un
modelo de control de gestién a las 6rdenes de pedid Empresa Industrias Ales

C.A para mejorar el nivel de ventas.

6.2 Costo de la propuesta

El costo aproximado de la Propuesta sera de $ 600

PRECIO UNITARO
RUBRO CANTIDAD (USD TOTAL USD
Computadora Portatil 1 473 473
Internet 50 0,80 50
Flash memory 1 17 17
Impresiones 300 0,05 15
Copias 100 0,03 3,00
Calculadora 1 17 17,00
Papel bond 75gr. 2 8 8
Anillado 3 1 3,00
Utiles de Oficina 12 12
Pasajes 25 25
TOTAL S 600
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6.3 Antecedentes de la propuesta

Segun Vega Rojano Roci6 de los Angeles (2011,88udrabajo de investigacion
denominado “El control interno y su efecto en latabilidad de la empresa

Akabados de la ciudad de Ambato durante el afio" 2@k @ luye:

“El inadecuado control interno si afecta en la rabilidad de la empresa
Akabados en el afio 2010, por lo que se hace neoesaplementar un sistema
de control interno que permita lograr los objetva trazarse para poder ser

competitivos.”

Las ordenes de pedido son mal redactadas desdecigupues no son llenadas
correctamente lo que genera errores al momentealear la facturacion pues el
facturador se guia por esa orden para pasar etigeei mismo que pasara a
bodega para que el producto sea despachado y &dredy cliente, el cliente

recibe y si no esta de acuerdo con el pedido medibe y automaticamente se

acciona la devolucion lo que no es beneficioso [zaeanpresa.

6.4 Justificacion

El objetivo de aplicar la gestion a las ordenegedido es de vital importancia
para el departamento de ventas pues de esta mawdnian efectuar de mejor

manera su trabajo lo que beneficiara a la empresa.

En la actualidad existe mucha competencia la qgeabimpulsar el crecimiento
de sus lineas de productos atreves de publicigadpaganda por esto la correcta
elaboracion de las ordenes ayudara a que el clest¢éesatisfecho con el pedido

despachado y por lo tanto las frecuentes devolasion se llevaran a cabo.
Las compafiias manufactureras de consumo masivoale® e técnicas y

herramientas de mercadeo en busca de una presedsiadestacada en los

anagueles. Los establecimientos ofrecen mejor cibica los productos tomando
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en cuenta aspectos como la rotacion, el liderazgb gpoyo promocional, sin
dejar de lado el alquiler de cabezales, torresuirstps y la negociacion de
espacios para exhibir de mejor manera los produgtqsoder tener mejor
visibilidad.

6.50bjetivos

6.5.10Dbjetivo General

Proponer un sistema de control de gestion a lanéslde pedido para mejorar la

rentabilidad de la empresa.

6.5.2 Objetivos especificos

1. Diagnosticar la situacion de 6rdenes de pegi@@ determinar los puntos
criticos.

2. Analizar la teoria del modelo de las érdenesplido.

3. Plantear un plan de modelo de gestién de coatiad 6rdenes de pedido.

6.6 Analisis de factibilidad

El presente trabajo es factible la implementacigaspexiste disponibilidad del
recurso humano, tecnolégicos, y econémicos, adeeié&poyo de la empresa.

6.6.2 Institucional - Apoyo de la gerencia
El presente trabajo tiene apoyo de la gerencia psi&sinvestigacion ayudara a
corregir ciertos errores que existen al momentaedactar una orden de pedido.

6.6.3 Econdmico financiero.-Esta propuesta es posible debido a que las
ordenes de pedido son importantes para la empasge mediante el
mejoramiento a la gestion de 6rdenes existinpomaatisfaccion en los

clientes.
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6.6.4 Tecnolbgicos
La empresa cuenta con la tecnologia para podecaapla propuesta

mencionada.
6.7 Fundamentacion cientifico técnica

Segun Lucy Coral y Emma Gudifio propone el siguierddelo de
Flujograma para el pedido de mercaderia.

1. Estudia solicitud y urgencia del pedido, cantidategtino de la solicitud.
2. Hace estudio de cotizacidén escoge la que mas ajuasecondiciones

requeridas

C4 Flujograma de pedido de mercancias

*}

|: Sobciud de P Jels ca compras si Sobclud Efige meior

h 4

Orden de compea 1_"

Ordenes de Pedido
Segun Roger A.Kerin (2004) en su libro Marketégtima edicion.

“Por lo comun, tomador de pedidos procesa ordenesomlenes rutinarias de
productos ya vendio la compania. La responsabilmtattipal de los tomadores
de pedido es preservar la relacion continua comwllestes existentes y mantener

las ventas.
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Un recolector de pedidos es un vendedor que realizdabor en el sentido
convencional e identifica a los posibles clientpspporciona informacion,
persuade a los clientes de que compren, cierravgnia seguimiento al uso que
hacen los clientes del producto o servicio”.

Ventas

Segun Roger A.Kerin (2004, pg597, 599,) en sw IMarketing séptima edicion.

“Las ventas son una actividad muy intensiva entsegersonas, a pesar del uso de
la tecnologia. En consecuencia, es necesario astraina la gente involucrada.

La administracion de ventas supone la planeaciamgeograma de ventas y la
implantacion y el control del esfuerzo de ventatuiye establecer objetivos
organizar a la fuerza de ventas, reclutar, seleaecj@apacitar y remunerar a los
vendedores, y evaluar el desempefio de cada veneledmindividual”

“Todos vivimos vendiendo algo, escribio el autobBid Louis Steveron hace un
siglo su observacion sigue teniendo validez erctiaadidad las ventas a menudo
sirven como peldafio en el camino de la alta diGecademas de ser una carrera
en si misma”.

Control de Gestién

Es un proceso que sirve para guiar la gestion esapad hacia los objetivos de la
organizaciéon y un instrumento para evaluarla.

Existen diferencias importantes entre las concegsioclasica y moderna de
control de gestion. La primera es aquella que yeclanicamente al control

operativo y que lo desarrolla a través de un satdminformacion relacionado
con la contabilidad de costos, mientras que la regyuntegra muchos mas
elementos y contempla una continua interaccioneetddos ellos. El nuevo

concepto de control de gestion centra su atenadrigoial en la planificacion y

en el control, y precisa de una orientacion egife@éque dote de sentido sus
aspectos mas operativos.

Eficiencia en los procesos

Los procesos debes ser ejecutados de la mejor ampones de esto de pendera el
éxito de la empresa mediante la eficiencia, atzaeias, y la efectividad.

6.8 Modelo operativo

El presente trabajo de investigacion no ha sidetoljle estudio anteriormente,
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por lo que los resultados que se obtengan influldmmanera positiva para la
Empresa.

La mayoria de Empresas Comerciales deben comairdenes de pedido claras

La orden de compra tiene, al menos, un duplicagl@ue se entrega el original al
vendedor mientras que el comprador se queda cdapdicado. De esta manera,
ambos tienen constancia de la operacion que seaetare el comprador, para
demostrar qué mercaderias ha solicitado; el vemdedoa preparar el pedido e

iniciar el proceso de facturacion.

En conclusion la orden de compra es una solicitsctita de determinados
productos a un precio acordado y con ciertas candis de pago y entrega. Se
trata de una autorizacion que el comprador conaegiee le presenten una factura

por la compra de las mercancias.

El investigador propone las siguientes fases ddidesarrollar su propuesta

Gréfico N° 17: FASES DE LA PROPUESTA

~
FASE | Misién, Vision Objetivos
del departamento de
Conocimiento de la Empresd Ventas, Organigrama
\ i Estructural y Analisis
C FODA
FASE I
Andlisis de Gestion de
~ l las 6rdenes de pedido
4 0
FASE Il
& Y, Elaboracion del
Flujograma propuesto
y
4 A
FASE IV
N\ J

Cuadro de Indicadores Aplicacion de Indicadores
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FASE 1: conocimiento de la empresa

Mision de la Empresa.

Producir, comercializar y distribuir en forma contjpwa, eficiente, rentable y
con responsabilidad social, productos de consumsivogara el mercado
nacional e internacional, generando bienestar psua clientes, su gente, sus

accionistas y la sociedad.

Vision de la Empresa

Ser la Corporacion reconocida como lider en negedéficientes y rentables de
productos de consumo, a través de las mejoresipasstteniendo como pilar el

talento humano.

Objetivos del departamento de ventas

Los objetivos planteados por el departamento deageson los siguientes:
* Determinar el valor de las ventas.

* Hacer estudios de mercado para los productos.

» Participacion maxima en el mercado.

» Captura maxima de clientes potenciales.

« Formular estrategias y planes de ventas al conjtadoreidito.

e Disefiar materiales promocionales.

e Formular un programa anual de ventas de acuera® @oliticas de

comercializacion establecidas.

El departamento de ventas de la Empresa IndustiéssC.A. cuenta con 30

colaboradores.
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Organigrama estructural de la empresa Industrias Aés C.A.

Z2)]

Direccion de
Recursos Humanc

Maquinaria

Asesor Legal

Agricola

Auditoria Interna

B | |
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ANALISIS FODA DE LA EMPRESA INDUSTRIAS ALESC.A.

Fortalezas

» Respaldo de una experiencia de 68 afios en el noeEzagtoriano.

e« Compromiso con el medio ambiente y su entornogtréil, al contar con
certificaciones como: ISO 9001 BASC Y KOSHER.

* Integracion vertical e incursidn en negocios caiaées de representacion,
mediante el cual los riesgos de un negocios cosgpeoon las fortalezas de
otros.

* Proceso clave mejorado, como productos de la dnealdl area de procesos y
control de gestion.

* Autoabastecimiento de materia prima.

* Implementacion del modelo de Buen Gobierno Corparat

Oportunidades

» Crecimiento en ciudades y regiones de alto potepdiaja penetracion.
* Mercados de exportacion para productos de palma.

» Clientes industriales a nivel nacional.

» Demanda de biodiesel.

* Mercado de alimentos balanceados.

» Capacidad instalada disponible en jaboneria.

Debilidades

e Presencia de sindicatos en la empresa.

e Clima laboral de la empresa.

» Débil estructuracion de la cadena de abastecimiento

» Falta de indicadores de desempario y gestion, &diesie explotacion de los
sistemas de informacion.

* Baja orientaciéon al marketing e investigacion yadeslo.
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» Débil penetracion en la parte de la costa ecuaiaria

Amenazas

* Regulaciones gubernamentales en materia de impuesto

» Factores climaticos adversos que podrian afectar @roduccion de la
palma africana.

» Capacidad de negociacion de autoservicios.

» Sobreofertas de productos de la competencia eerelatio de grasas.

Las Acciones que disminuirdn las amenazas, Indssthles se plantea las
siguientes estrategias, el plan estratégico destnda Ales C.A., para los afios
2011 — 2020 ha sido actualizado de acuerdo a lidadade la compania, mismos

gue con las siguientes estrategias busca un fortaento global de la misma:

 Reestructurar el modelo organizacional que fomegitecrecimiento y
desarrollo.

» Desarrollar un modelo de gestion corporativo erdocen la productividad y
eficiencia integrales.

* Implementar un modelo de gestion del talento humano

* Reestructurar el modelo comercial enfocado a l&ritota, sobre la base de
eficientes sistemas de ventas.

» Estructurar una area se marketing orientada allémitniento de las marcas,
innovacion de productos y nuevos negocios.

* Explotar los mercados internacionales.

* Ampliacién y modernizacién de la infraestructurdustrial y sus procesos.

* Crecer y fortalecer la gestion en la actividad cajai.

* Crecer los negocios de la maquinaria en volUmerses\wcios.
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ANALISIS FODA INDUSTRIAS ALES C.A.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Respaldo de una experiencia de 68 afios en
mercado Ecuatoriano.

Compromiso con el medio ambiente i su
entorno industrial, al contar con certificacioneg
como: ISO 9001 BASC Y KOSHER.
Integracion vertical e incursién en negocios
comerciales de representacion, mediante el ¢
los riesgos de un negocio se compensan con
fortalezas de otros.

Proceso clave mejorado, como productos de
creacion del area de procesos y control de
gestion.

Autoabastecimiento de materia prima.
Implementacion del modelo de Buen Gobiern
Corporativo.

Crecimiento en ciudades y regiones de a
potencial y baja penetracion.

Mercados de exportacion para productos
palma.

Clientes industriales a nivel nacional.
Demanda de biodiesel.

Mercado de alimentos balanceados.
Capacidad instalada disponible en

jaboneria

DEBILIDADES

AMENAZAS

Ito

de

e Presencia de sindicatos en la empresa.

e Clima laboral de la empresa.

»  Débil estructuracion de la cadena de
abastecimiento.

e Falta de indicadores de desempafio y
gestion, e insuficiente explotacion de los
sistemas de informacion.

e Baja orientacion al marketing e
investigacion y desarrollo.

e Débil penetracion en la parte de la costa

ecuatoriana

Regulaciones gubernamentales en mate
de impuestos.

Factores climaticos adversos que podrial
afectar a la produccion de la palma
africana.

Capacidad de negociacion de autoservic
Sobreofertas de productos de la

competencia en el mercado de grasas.

ia
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PONDERACION DEL ANALISIS FODA
FASE IlI: Andlisis de la gestidén de 6rdenes de pedid

OPORTUNIDADES
O1Crecimiento en ciudade

y regiones de alto potencial
y baja penetracion.

02 Mercados de
exportacion para productos
de palma.

O3 Mercado de alimentos

balanceados.

AMENASAS
5 Al Factores climaticos

adversos que podrian afects
a la produccion de la palma
africana.

A2Capacidad de negociacio
de autoservicios.

A3 Sobreofertas de productg
de la competencia en el

mercado de grasas.

FORTALEZAS
F1 Respaldo de una experiencia (

68 afos en el mercado Ecuatoria
F2Autoabastecimiento de materia
prima.

F3Integracidn vertical e incursién
en negocios comerciales de
representacién, mediante el cual
los riesgos de un negocio
compensan con las fortalezas de

otros.

naQ, e
(%omente el crecimiento Yy

ESTRATEGIAS FO
lel. Reestructuracion el
modelo organizacional que

desarrollo.

2. Explotacion los mercado
internacionales.

3. Dar a conocer los todos
los productos que tiene la
empresa no solo los de
mayor rotacion.

ESTRATEGIAS FA

1. Ampliacion y
modernizacién de la
infraestructura industrial y
SUS procesos.

S2. Estructurar una area de
Marketing orientada al
fortalecimiento de las
marcas, innovacion de
nuevos productos y nuevos
negocios

3. Reformar el modelo
comercial enfocado en la
productividad y
comercializaciéon de
productos.

-

S

DEBILIDADES
D1 Débil estructuracion de la

cadena de abastecimiento.
D2 Baja orientacion al marketing ¢
investigacién y desarrollo.
D3 Débil penetracién en la parte ¢

la costa ecuatoriana.

ESTRATEGIAS DA
1. Fortalecer la estructura @
la distribucion de productos
para evitar que factores
2 adversos la debiliten.
2. Implementacion de un
modelo de publicidad en el
ecual de den a conocer las
diferentes marcas que la
empresa oferta.
3. Reestructuracion del
modelo comercial enfocadq
a la cobertura, sobre la bas
de eficientes sistemas de
venta.

ESTRATEGIAS DO
€l. Crear un plan de
,estructuracion para dar mejq

2. Fortalecer el departament
de marketing, orientandolo g
crecimiento de las marcas d
la empresa.

3. Mejorar la planificacién de
ventas para poder llegar a
todos los clientes de la cost
eecuatoriana.

abastecimiento a los cliente$

=

D = o ¢

A
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Proceso actual de generacién y seguimiento de 6raende pedido.

Las ordenes de pedido son elaboradas por el vendeego de ser elaborada
pasa al facturador, quien realiza la respectiveufacion, pero estas érdenes no
son revisadas por el jefe de ventas luego de quactgra el producto, pasa la

factura a bodega para realizar el despacho camdgmnte .

Debido a que las 6rdenes no son revisadas a tiewipien errores y es cuando se
da las devoluciones y la insatisfaccién del cligmies al momento de tomar el
pedido el vendedor no verifica inventarios y ekwte asume que todos los

productos hay en stock.
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FLUJOGRAMA DE PROCESO DE LAS ORDENES DE PEDIDO
Diagrama de Solicitud de ventas
Industrias Ales C.A.

VENDEDOR FACTURADOR BODEGURO
[ Inicio ]
\ 4
REDACTA EL RECIBE LA ORDEN ENTREGA AL
PEDIDO > PEDIDO BODEGUERO

Pc1 |

A 4

DESPACHA EL
PRODUCTC

A 4

SE CARGA LA
MERCADERIA

CLIENTE RECIBE LA
MERCADERIA <

FIN

PC 1 — El momento el que recepta el pedido no aezaa copias de respaldo,
solo se emite un original que se envia al facturgpdoa que ingrese la venta y
luego de esto se entrega la bodeguero para elctegspadespacho de la

mercaderia.
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Diagrama de Solicitud de ventas

VENDEDOR

FACTURADOR

BODEGUERO

)

v
Visita al cliente

\ 4
Entrega del

portafolio de
producto

\ 4
Recepta el pedido

Redacta
la orden

Realiza la
factura

!

La factura es
enviada abodega

Envia la orden

erificacio NO
productos en
stock —
Confirma

paraque sea
facturad:

&)

Recibe y
revisa la

factura

Se queda con una
copia

A 4

Entrega a los
despachadores

A 4

Despachan el
producto

v

Confirma la carga
del producto

Archiva

| &t
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Responsabilidades

Las personas responsables son: Vendedor, Factyr&tmteguero.

Procedimientos:

1. El vendedor visita al cliente se presenta imtdiofe de que empresa y describe
que tipo de producto ofrece.

2. Le entrega el portafolio de los productos yldida los precios.

3. El Vendedor llama a la empresa para confirmmokstie productos.

4. confirma si hay existencia y procede a la tomaetlido.

5. El vendedor le entrega la orden al facturador.

6. El facturador redacta la factura y confirma t@oarden de pedido.

7. La factura con la orden es enviada a bodegaqagase realice el respectivo
despacho.

8. El bodeguero se queda con una copia, enviataréacon las dos copias a los
despachadores para que realicen la carga de posdyctean entregados a los

clientes.

Propuesta de una nueva Orden de Pedido

Se sugiere una nueva orden de pedido debido aagyeel actualmente se utiliza
es muy sencilla contiene impresos nombres de ptodgcie ya no existen en
stock y salieron de circulacion por esta razémainento que el vendedor recepta
el pedido una serie de confusiones y errores geetaaf al pedido generandose
devoluciones vy la insatisfaccion del cliente porrecibir el producto que el hiso

en su pedido.

En la orden que se esta utilizando actualmenteradedor no la firma ni pone su

codigo lo cual es importante para saber con exaatjtiien genero dicha orden.

En la orden que se propone no van impreso los ptoslusi no que el vendedor

escribe lo que el cliente necesita le entregaiahte que verifique si en realidad
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es lo que el necesita que le facturen y puedairestibnovedades, ademas de esta
el vendedor al final de la orden debera firmarlaoper su codigo para saber
exactamente quien la redacto y si existe algunnvemiente al momento de
facturar, despachar o entregar se haga resporgaldieho problema y le pueda

dar solucioén.

NUEVA ORDEN DE PEDIDO

Lees
Led)

INDUSTRIAS ALES C.A.

RUC:1803609351001
[ ORDEN DE PEDIDO ] No:0002
VENDEDOR: Patricio Cisneros
Fecha de Pedido: Fecha de Entrega:
Lugar de Entrega :
No. ARTICULO CANTIDAD PRESIO PRECIO TOTAL
UNITARIO
COSTO TOTAL
Elaborado por Autoripgabr: ———  Revisado per——
Firma del Agente vendedor y codige:

Elaborado por: Paola Falconi
Fuente: el investigador
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Elaborar un manual de referencia para para eldefalepartamento de Ventas
principal responsable del Area de Ventas.

PROPUESTA DE UN MANUAL DE REFERENCIA PARA EL JEFE D E VENTAS

ACTIVIDAD
TIPO DE DE
OBJETIVOS OBJETIVO O,F,C RIESGOS CONTROL
Capacitar a
los
Las 6rdenes de pedido deb El vendedor no sepa llenar Il vendedores de
ser llenadas de forma orden de pedido manera
correcta. OPERATIVO correctamente. mensual.
Que no exista continuas Hacer una
devoluciones que afecten | La orden de pedido no tenga| nueva orden
rentabilidad de la Empresg FINANCIERO formato adecuado. de pedido.
Que las 6rdenes de pedid Numerar las
estén enumeradas en orde La orden de pedido nos est{ ordene des
cronolégico. CUMPLIMIENTO | enumerada correctamente pedido.
Las drdenes de pedido deb Controlar
ser revisadas por el El pedido sera facturado dg mensualmentg
supervisor de ventas para g manera erronea provocand( las érdenes
no existan errores al devoluciones innecesarias d que has sido
momento de la facturacién| CUMPLIMIENTO producto. revisada.
Darle un
mapa claro d¢

Cumplir con las visitas a

El vendedor no conozca la

ubicacion en
donde consten

zona y no pueda llegar a tod las
todos los clientes asignaddq los clientes que tiene que | direcciones d¢
al vendedor. CUMPLIMIENTO visitar. los clientes.
Hacer una
hoja de ruta la
cual debe se

El vendedor no visite los | se cumplan
clientes asignados en el dia| con todas las
Alcanzar el cupo de ventay no llegue con pedidos para | visitas
mensual CUMPLIMIENTO respectiva facturacion. asignadas.

revisada por
el supervisor
de ventas qué

Elaborado por: Paola Falconi
Fuente: el investigador
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FASE IlI:

Propuesta de Flujograma para el area de Ventas

FIN

VENDEDOR FACTURADOR BODEGUERO
[ INICIO Recibe la orden para
¢ ~ facturar los productc
Orden
Visita al cliente
Recibe los
v
¢ documento
Ingresa la venta
Informa al sistema
promociones y
descuentos v
\ 4 Se queda con
v Redacta la una copia
Toma el pedido en factura
la orden
v
l Despacha el
3 producto
Envia a _bodega con requerido
tres copias y la
orden de pedidd
Sl
Verifica si hay
productos en
stock
Archiva
NO v
FIN
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Identificar responsables

Las personas responsables son el Jefe del Depattadeventas, el Facturador y

los Vendedores.

El jefe de ventas debe hacer una revision prelés ardenes de pedido antes de

ser emitidas, luego pasa al facturador para guieeda facturacion de productos

el facturador debe verificar que la orden esteecbamente emitida para que no

exista errores el momento de realizar el procestacteracion y légicamente el

cliente este satisfecho con el pedido entregadmegxista devolucion alguna.

FASE: IV CUADRO DE INDICADORES

CUADRO DE INDICADORES

NOMBRE PORCENTAJE DE CLIENTES VISITADOS
FORMULA Clientes Visitados = 15 0,60 %
Total de Clientes no Visitados 25
RESPONSABLE Departamento de Ventas
PERIODICIDAD Mensual

INTERPRETACION

Del 100% de clientes solo el 60%visgado

mientras que el 40% sé que da sin atencion.

META

La meta es visitar 25 clientes diarios pardeyo
obtener mas ventas y mejorar la rentabilidad

la empresa.

86

de



NOMBRE PORCENTAJE DE HOJAS DE RUTA
LLENADAS
FORMULA Total de hojas de ruta llenadas 10 0.66%
15
Total de Clientes no Visitados
RESPONSABLE Departamento de Ventas
PERIODICIDAD Semanal

INTERPRETACION

Del 100%de las hojas de ruta 0,66% es
llenado mientras que el 40% de las hojas 1]

son llenadas por el vendedor.

META

La meta es llenar la hoja de ruta para sabe

con exactitud el rendimiento del vendedor.
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NOMBRE PORCENTAJE DE HOJAS DE RUTA
LLENADAS
Total de pedidos despachados ~ 6 0,5%
FORMULA Total de pedidos 12
RESPONSABLE Departamento de Ventas
PERIODICIDAD Semanal

INTERPRETACION

De los pedidos receptados el 5% son

despachados mientras que el resto no pue

ser despachados por ciertos contratiempos

den

D«

META

La meta es despachar todos los pedidos p
esto ayudara a la evacuacion de la

mercaderia.

ues
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NOMBRE CAPITAL DE TRABAJO
FORMULA Capital de Trabajo
Activo Corriente- Pasivo Corriente
(2011) = 85.186 -59.216 = 25,970
(2012)= 80.164 -65.044 = 15,120
RESPONSABLE Departamento Financiero

PERIODICIDAD

Anual

INTERPRETACION

Una vez la empresa cancele el total de sus
obligaciones corrientes, le quedaran $25,97(
millones de ddlares para atender las
obligaciones que surgen en el normal desarr
de su actividad econémica. Podemos obsery
que para el afio 2012 dicho capital de trabajg
disminuyo en $15.120 millones de ddlares Iq
cual puede ser consecuencia del plan de
inversiones ejecutado por la compafiia para

mejorar el nivel de ventas.

pllo

ar

META

La meta es que la empresa cada afio aumen
capital de trabajo, o lo mantenga para evitar

dificultades en la empresa.

te el
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Andlisis de Endeudamiento y Solvencia

Industrias Ales C.A. presenta un ratio de endeudati patrimonial (Pasivo
Total/ Patrimonio) variable,

Pasando de 1,66 veces en el afio 2008 a 1,29 veetsido 2012. Para marzo de
2013, este indicador se

Situd en 1,31 veces, inferior a 1,35 veces regiagan marzo de 2012, lo que
significa que la empresa ha

Deteriorado paulatinamente su indicador de soleeres decir ha disminuido la
capacidad de hacer frente a sus obligaciones consges propios.

En marzo de 2013, la relacion entre el pasivo tptld generacion de fondos
operativos (Pasivo Total/

EBITDA 12 meses) demuestra que en 8,49 afios Indsisiles C.A. podra
cancelar el total de sus obligaciones con recupsopios, tiempo inferior al
obtenido en marzo de 2012 (50,40 afos), debidaudeato significativo del
EBITDA.

En relacién al indicador de Deuda Financiera/ EBATI2 meses, determina que
la empresa al 31 de marzo
de 2013, podra cancelar sus obligaciones finareciEmad,51 afos, tiempo inferior

al obtenido en igual periodo de 2012, cuando fu27g@9 aros.

Endeudamiento Patrimonial Solvencia

2,35 1 60 -

150 1 —

0,75 1 = —— 085
15 -

Dic08  Dic09  Dic10 Dicll MardZ  Dicd2  Mard3 Do D D Bl Meedl

e Pasivo Total [ Patrimonio = Deuda Financiera / Patrimorio = Deuda Financiera / EBITDA (12 meses) = Pasivo Total / EBITDA{12 meses)

Andlisis de rentabilidad de la empresa IndustridassAC.A. del afio 2012 -2013
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Da cuerdo a los resultados obtenidos, se puederediseue la rentabilidad
sobre los Activos presenta una tendencia variablesleperiodo 2008 2011, al
pasar de 4,37% en 2008 a 1,84% en 2012, debids adeaaciones de la utilidad
neta presentadas en el periodo, como consecuerczachbios en los ingresos,
en los costos y ventas ante la aplicacion de lal§'slllo cual revalorizé los
activos fijos y aumento las depreciaciones. Parazdalel 2013, el indicador de
rentabilidad sobre el activo del Grupo Ales condmgsiendo negativo (—0,35%)
producto de la perdida obtenida en este periodo.

Por otra parte, la rentabilidad de Industrias Al€sA. y Subsidiarias respecto al
patrimonio a marzo del 2013 presento de igual manar indicador negativo que

de alguna forma mejora en comparacion del mismodweeario anterior.

6.9 Administracién de la propuesta

La Administracion tiene como funcion controlar koslos los departamentos en
especial el departamento Ventas pues de este depantcentabilidad de la
empresa

Pues si el departamento de ventas es controladdasednte y cada uno cumple
sus funciones se puede hacer frente a la demanhts déentes facilitando con
ello el buen servicio, la entrada oportuna y pateeta satisfaccion plena de las

partes.

Valores:

» Habito de Servicio

* Transparencia y Honestidad
*  Competitividad

e Trabajo en Equipo

+ Calidad Humana y Respeto

Politicas
« “Conozca a su cliente” se entiende como cliente a todas las personas

naturales y juridicas que acceden a los producte®ffece la compafia.
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“Conozca a su empleado™ El conocimiento de los funcionarios vy
colaboradores de la compafiia tiene mucha impodastila Prevencion de
lavado de Activos.

“Conozca su mercado”:La compania conocera las caracteristicas de las
actividades econdémicas de sus clientes, asi comogaraciones que estos
realizan en diferentes mercados.

“Uso de Uniformes”: La compafiia proveera de uniformes para su usidiar
para asi mantener una imagen impecable.

“Horarios”™: El horario de trabajo de los empleados de Incassthiles es de

lunes a viernes de 8:00 a 17:00 horas con medad®almuerzo.

Objetivos

Competitividad.

Desarrollo estratégico y conversiéon comercial.
Proteccion del negocio y sus Finanzas.
Modernidad Industrial.

Definicion de las bases para la construccion dgbaié.
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ANEXOS



ANEXO 1
PRODUCTOS QUE DISTRIBUYE LA EMPRESA

PRODUCTOS PARA LIMPIEZA DEL HOGAR

g b e e
law hovpos
f‘.

GRASAS COMESTIBLES

Aceites y Mantecas Industriales
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EEPRESENTACIONES COMERCIALES

La fortaleza de Industriaz Ales C.A. en el
Mercado Ecuatoriano, le ha parmitido ser un
atrac tivo socio estratsgico para comparfijas

muy importantes a nivel mundial, las cuales le

WWCTOS ¥ MARCAS
PRODUCTOS ELABORADOS REPRESENTACIONES COMERCIALES

P& Procter & Gamble

Limpieza del Hogar

Comida Mascotas

- B

oYY AL ndostrias Ay T8

e, Inc
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ANEXO 2
FABRICA EN DONDE SE PROCESAN LOS PRODUCTOS
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ANEXO 3
CUESTIONARIO

1 ¢ Existe un proceso definido respecto a realinadgdlas 6rdenes de pedido?

2¢ Existe un seguimiento adecuado a las érdenesdittopemitidas por los

vendedores?

3¢ Las ordenes de pedido cumplen con los requestablecidos por la empresa?

4 ¢ Las ordenes de pedido son gestionadas de nugwetana?

5¢ Las érdenes de pedido son archivadas en la eaflpres

6¢ Las ordenes de pedido son revisadas por el ssgrede ventas antes de ser

despachado el producto?

7 ¢Las ordenes de pedido son entregadas a loseslipara la verificacion del
pedido?

8¢,Se ha planificado de una manera técnica y o@olasrventas a ser alcanzadas

en el semestre?

9 ¢ Se han cumplido con las ventas planificadasgd@@amestre del afio 20127

10 ¢Las ventas se efectian de acuerdo al procediamestablecido por la

empresa?

11 ¢ Se ha realizado las ventas a los clienteslgespectivo catalogo de

productos?

12¢ Han existido disminuciones en venta ocasionpoiata deficiente gestién de
ordenes de pedido?
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