UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

VIl SEMINARIO DE INGENIERIA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CPA.

TRABAJO DE GRADUACION PREVIO A LA OBTENCION DE TITULO

DE INGENIERA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA CPA.

TEMA: “EVALUACION AL CONTROL INTERNO EN EL

DEPARTAMENTO DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN LA

RENTABILIDAD DE LA EMPRESA MANUFACTURAS DE CUERO

CALZAFER CIA. LTDA. EN LA CIUDAD DE AMBATO DURANTE EL

SEGUNDO SEMESTRE DEL ANO 2010”

AUTORA: RUIZ VILLACIS ANGELICA GIOCONDA

TUTORA: DRA. EDITA LUCERO ROMERO

AMBATO - ECUADOR

2011



APROBACION DEL TUTOR

Yo, DRA. EDITA LUCERO ROMERO, con Cl # en mi calidad de Tutora
del Trabajo de Graduacion sobre el tema: “EVALUACION AL CONTROL
INTERNO EN EL DEPARTAMENTO DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN
LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA MANUFACTURAS DE CUERO
CALZAFER CIA. LTDA. EN LA CIUDAD DE AMBATO DURANTE EL
SEGUNDO SEMESTRE DEL ANO 2010, desarrollado por ANGELICA
GIOCONDA RUIZ VILLACIS, estudiante del VIII Seminario de Graduacion
de la Carrera de Contabilidad y Auditoria considero que dicho Trabajo de
Graduacion reune los requisitos tanto técnicos como cientificos y
corresponde a las normas establecidas en el Reglamento de Graduacion
de Pregrado, modalidad Seminarios de la Universidad Técnica de Ambato
y en el normativo para la presentacion de Trabajos de Graduaciéon de la
Facultad de Contabilidad y Auditoria.

Por lo tanto, autorizo la presentacion del mismo ante el organismo
pertinente, para que sea sometido a evaluacién por la Comision de

Calificador designada por el H. Consejo Directivo.

Ambato, 04 de agosto de 2011

EL TUTOR

Dra. Edita Lucero



AUTORIA DEL TRABAJO DE GRADUACION

Yo, ANGELICA GIOCONDA RUIZ VILLACIS, con C.l. # 180429383-3, tengo a
bien indicar que los criterios emitidos en el Trabajo de Graduacion:
“EVALUACION AL CONTROL INTERNO EN EL DEPARTAMENTO DE
VENTAS Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
MANUFACTURAS DE CUERO CALZAFER CIA. LTDA. EN LA CIUDAD DE
AMBATO DURANTE EL SEGUNDO SEMESTRE DEL ANO 2010”, es original,
auténtico y personal, en tal virtud la responsabilidad del contenido de esta
Investigacion, para efectos legales y académicos son de exclusiva
responsabilidad de la autora y el patrimonio intelectual de la misma a la
Universidad Técnica de Ambato; por lo que autorizo a la Biblioteca de la Facultad
de Contabilidad y Auditoria para que haga de esta tesis un documento disponible

para su lectura y publicacién segun las Normas de la Universidad.

Ambato, 04 de agosto de 2011

AUTORA

Angélica Gioconda Ruiz Villacis



APROBACION DEL TRIBUNAL DE GRADO

El Tribunal de Grado, aprueba el Trabajo de Graduacion, sobre el tema:
“EVALUACION AL CONTROL INTERNO EN EL DEPARTAMENTO DE
VENTAS Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
MANUFACTURAS DE CUERO CALZAFER CIA. LTDA. EN LA CIUDAD
DE AMBATO DURANTE EL SEGUNDO SEMESTRE DEL ANO 2010”,
elaborado por ANGELICA GIOCONDA RUIZ VILLACIS estudiante del VlII
Seminario de Graduacion, el mismo que guarda conformidad con las
disposiciones reglamentarias emitidas por la Facultad de Contabilidad y

Auditoria de la Universidad Técnica de Ambato.

Ambato, 14 de noviembre de 2011

Para constancia firma

ING. MARIA MANZANO DR.TITO MAYORGA
PROFESOR CALIFICADOR PROFESOR CALIFICADOR

PRESIDENTE DEL TRIBUNAL



DEDICATORIA

El presente trabajo de
investigacion esta dedicado a la
Facultad de Contabilidad vy
Auditoria y sus docentes que han
impartido su saber en nuestra

formacion académica.



AGRADECIMIENTO

A Dios por darme la vida, salud vy la fortaleza de
sobrellevar las dificultades que en ella se

presentan.

A Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. por
permitirme realizar el trabajo de investigacion y por

su colaboracion en la recaudacion de informacion.

A Facultad de Contabilidad y Auditoria, por
haberme acogido en sus aulas, para formarme
como profesional dispuesta a colaborar con la

colectividad.

Ademas un agradecimiento muy especial a mis
padres, mis hermanos y uno muy particular a mi
abuelita que desde nifia supo llevarme por el

camino correcto y me lleno de amor.



INDICE DE CONTENIDOS

Contenido Pag.

AProbacion del tULOr. ... ii
(0 1 - iii
Aprobacion del Tribunal de grado............c.oooiiiiiii iv
DediCatoria. . ... e v
AGradeCimIENTO. ... e Vi
INAICE. . e e, vii
RESUMEN €JECULIVO. ... .. Xi

CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

INErOAUCCION. . .o e 1
1.1. TemadeinvestigaCion...........cooiiiiiie i 2
1.2. Planteamiento del problema.............ccoiiii 2
1.3, JUSHFICACION. ... 9
L4, OB ElIVOS. .o 10

CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes INVESHGAtIVOS......cccoiiiiiiiiiiririri s 12
2.2  Fundamentacion FilOSOfiCaA ........ccceiiiiiieiiiiie e 14
2.3 Fundamentacion Legal ..........cccoieiiiiiiiiiiieiie e s 16
2.4 Categorias FUNdamentales ..........occoiiiiieiei i e 18
2.5 HIPOLESIS ... e e e 58
2.6 Sefialamiento de variablesS ... 58



CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

70 R o | o To [ 1= TP PRRRPRN 59
3.2 Modalidad basica de la investigacion .............ccccoecviiiiieiiee e, 60
3.3 Nivel 0 tipo de INVESHGACION ......cccveiiiiiiiiiie i 63
3.4 PODIACION Y MUEBSIIA ...cooueiiiiiiiiiiee et 66
3.5 Operacionalizacion de variables ...........cccccccooviii e, 71
3.6 Recoleccion de iNfOrmaciOn ............ooiieiei i 73
3.7 ProcesamientO y @nAliSIS ...........ccoiuiiiiiiiiiiii e 76

CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Andlisis de 10S reSultados .........cccceeiiiiiiriiiiiiiee e 79
4.2 Interpretacion de datOS ..........coocueiieiiiieieiiiiie e 79
4.3  Verificacion de NIPOtESIS .......uviiiiiii i 100
CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

T R O] o Tod [ 1] (o] (=TT PTRRT 106
5.2 RECOMENUACIONES ...ieeniiitieeiee et e et e ettt e e e et e e e e e e e s eeaeeeeneeennaeees 107
CAPITULO VI

PROPUESTA

0.1  DaAtoS INTOMMALIVOS ...ceeeieeeeeee ettt e et e et e e e e e e e enaeees 108
6.2 Antecedentes de la propuesta .........cccceeveeeeeiiiciiiieeee e 109
SRR TN 101 1] T0%= Vo3 (o] o KT 110



L @] ] 1= 1Y/ LSRR 112

6.5  AnAalisis de factiDilidad .........oooeeeeeoi e 112
6.6 FUNAMENTACION ..ot 113
6.7 Metodologia. Modelo OPEeratiVo .........ccccoovueeieeiiiiiie e 116
6.8  AAMINISIIACION eveiiieieee ettt e et e e e e e e e e e e e e eraees 148
6.9  Prevision de 1a @ValUACION .......oooeoveieeee e 150
BIBLIOGRAFTA oottt e et e e et e ee e e e e e e et e et e eeeenees 151
ANEXOS

AN TS0 T 1 K 1 155
AN TS0 T 1 K 157
F AN LD T N K 1 158
AANEXO NO D .ottt et 159

INDICE DE TABLAS

Tabla N°01 Personal Administrativo y Clientes de la empresa .................... 66
Tabla N° 02 Determinacion de la Muestra.............ccoooviiiiiiiiiiiiiiieeeeeen, 69
Tabla N° 03 Procedimiento recoleccion de informacion............................. 74
Tabla N° 04 Tabulacion de informacion...............coooiiiiiiiiiieee 76
Tabla N°05 Establecimiento de conclusiones y recomendaciones............... 77
TablaN°06 Control INterno....... ..o e, 78
Tabla N° 07 Control Interno del areade Ventas................ccoooiviiiiiiiiiinnnnnn, 80
Tabla N° 08 Estructuradel Areade Ventas..............cooouoiiiiiiiieiiiiieee 81
Tabla N° 09 Nivel del Area de Ventas............c..eeevuueeeiiieieeeeiee e 82
Tabla N° 10 Politicas de la empresa.........ccooeeiiiiiiiiiiiiiic e 83
Tabla N° 11 Satisfaccion de Clientes...........ccoviiiiiiiiiiiiiiiee e 84
Tabla N° 12 Politicas de Ventas y plazos de crédito.............c.cocoveveiiiininnns 86
Tabla N° 13  Control Interno del Area de Ventas...............cccoeeevvueeeennnnnn. 87
TablaN°14 Modelos Ofertados.......cc.oviiiiiiiii e 88
Tabla N°15 Posesion de Marca...........ocooviiiiiiiii e 89



TablaN° 16 Matriz Resumen de Resultados Obtenidos de las encuestas
realizadas a los clientes de la empresa..........covviiiiiiiiiii 90
TablaN°17 Matriz Resumen de Resultados Obtenidos de las encuestas

realizadas al personal del area administrativa de la empresa......................... 90
Tabla N°18 Frecuencias Observadas.............ooviiiiiiiiiiii i 93
Tabla N°19 Frecuencias Esperadas...........coovvviiiiiiiiiiiiii e 94
Tabla N°20 Tabla de ContingenCia............cvuvuiuieiiiiiire e 95
Tabla N°21 Costos de la Propuesta.........c.cc.oovieiiiiiiiiiiiic e 110
Tabla N°22 Manual de Referencia...........co.vuvuiiiiiiiiiieceieceieeeee 116

Tabla N° 23 Problemas més relevantes en la evaluacion.......................... 134

iINDICE DE GRAFICOS

Grafico N° 01 Control INterno...........ouiiiii e 79

Grafico N° 02 Control Interno del &reade Ventas............cccoveveiiiiiininnnnn. 80
Grafico N° 03 Estructura del Area de VeNtas ............cccccoeeeeeeeiieeeeeeiinn.... 81
Grafico N° 04 Nivel de VeNtas. ......ociuiii i 82

Gréafico N° 05 Politicas de laempresa..........c.ocoiiiiiiiicii e, 83
Grafico N° 06 Satisfaccion del Cliente.............ccooiiiii i, 84
Grafico N° 07 Politicas de venta y plazos de crédito...............ccooveieiiinnnnn.n. 86
Grafico N° 08 Control Interno en el Area de Ventas................ccoveeeeveunneeennn, 87
Gréfico N° 09 Modelos Ofertados........ccoviriiiiiiii e, 88
Grafico N° 10 Posesion de la Marca............ccoeiiiiiiiiiiiiiee e 89
Gréfico N° 11 Distribucion Chi Cuadrado Calculado...............c.ocooeeeiiinnal. 95

10



RESUMEN EJECUTIVO

La problemética planteada en la unidad de andlisis, es determinar cuales son las
causas que hacen necesario que la Empresa Manufacturas de Cuero Calzafer
Cia Ltda., reestructure el sistema de control interno en el departamento de

ventas.

En la actualidad toda empresa debe disponer de un adecuado sistema de
control, que ayude a la administracion a tener una idea de las actividades que se

desarrollan en cada uno de los departamentos que conforman la empresa.

El impacto que tiene un sistema de control es de gran ayuda en una empresa,
porque se puede medir el nivel de eficiencia de las personas que desarrollan sus

actividades diariamente.

El cambio en la forma de desempefiar las actividades y el pasar del tiempo,
hacen que la administracién revise el sistema de control interno y actualice los

procedimientos.

El adecuado sistema de control interno fortalecera los mecanismos directamente
del area de ventas mediante la aplicacidon de indicadores de gestion puesto que
permite dirigir las distintas actividades y procedimientos del &rea con un nivel de

calidad y excelencia que precisa decisiones mas acertadas y oportunas.

El sistema de control transmitird sin distorsion la informacion basica referente al
funcionamiento del departamento de ventas, facilitard las labores de auditoria, la
evaluacién y control interno y su vigilancia, la conciencia en los empleados y en

sus jefes de que el trabajo se esta realizando adecuadamente.
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INTRODUCCION

El presente estudio esta compuesto por seis capitulos, los mismaos que recopilan
informacién tanto de conceptos, ideas y técnicas que se han aplicado para la

resolucion de la investigacion.

En el primer capitulo encontramos el problema a ser investigado y cémo influye
el mismo, en el ambiente social macro, meso y micro. Se proyecta las causas y
efectos del problema; se plantea el objetivo general y los especificos de la

investigacion.

En el segundo capitulo, se presenta los antecedentes que se refieren a estudios
realizados de acuerdo a nuestro problema, también la base legal en la que esta
fundamentada nuestra investigacion y para concluir este capitulo encontramos el
marco tedrico relacionado con el tema a investigar. Aqui se van identificado
todos los conceptos, fundamentos y definiciones que globalmente el problema

abarca.

El tercer capitulo contiene lineamientos como, técnicas, procedimientos y
métodos que guian el desarrollo de la investigacion. Ademas se conoce la

poblacion de donde se extrae una muestra que es el objeto de estudio.

En el cuarto capitulo se tabula los resultados de las encuestas realizadas a la
muestra, mediante tablas y graficos que ayudan y facilitan el andlisis e

interpretacion de los resultados obtenidos.

También se procede a la comprobacion de la hipétesis planteada anteriormente,
para conocer si nuestra investigacion es viable y se encuentra en la zona de
aceptacion, de aqui partimos para la definicion de las conclusiones y

recomendaciones que contiene el quinto capitulo.

Finalmente el sexto capitulo esta compuesto por la Propuesta que es la
reestructuracion al control interno en el departamento de ventas, donde se
detalla los datos investigativos, antecedentes, justificacion, objetivos, analisis

de factibilidad, modelo operativo, administracion y la prevision de la evaluacion.

12



CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. TEMA

“‘Evaluacion al control interno en el departamento de ventas y su
incidencia en la rentabilidad de la empresa Manufacturas de Cuero
Calzafer Cia. Ltda. en la ciudad de Ambato durante el segundo semestre
del afio 2010”".

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1. Contextualizacion

- Contexto Macro

Segun Carlos Armando (2011: Internet).- La historia del calzado
se remonta a épocas milenarias, cuando los hombres de las
cavernas confeccionaban un tipo de proteccién para sus pies,
mientras que los primeros indicios de zapatos datan del afio 1000
antes de Cristo, sin embargo la primera empresa de calzado surgi6
en 1642, cuando Thomas Penddlton confeccioné en Inglaterra
4000 pares de zapatos y 600 pares de botas para el ejército, esta

es la primera referencia de una industria del calzado.
La historia del calzado ha tenido diversos cambios, ya que los

primeros zapatos eran sandalias que protegian los pies, los griegos

fueron los primeros en hacer diferentes el zapato derecho y el
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izquierdo; mientras que en Roma para mediados del siglo XIX
surgen las primeras maquinas para la confeccion de zapatos.

A través del tiempo ha ido evolucionando el trabajo y las técnicas
empleadas para lograr un material bien curtido, suave y flexible,
que resista el sol y la humedad.

Los tratamientos con sales minerales fueron logrando cada vez
mejor calidad del material para la fabricacion del calzado. Los
cueros mas blandos se emplean en la realizacién del empeine y los
mas duros en las suelas. Su elaboracién lleva varios pasos, como
la costura, el encolado, la colocacién del forro, el lavado, estirado y
pulido, aplicacion de hebillas, cordones, presillas y otros

accesorios.

En la actualidad, en la produccién masiva de calzado, se utiliza el
caucho en lugar del cuero, piel o0 gamuza, aunque también se

aplican elementos como el corcho, materiales plasticos y otros.

La medida de los zapatos se hace por puntos franceses, que
equivalen a dos tercios de centimetro. Por ejemplo, el pie de un
bebe de un afio, que mida alrededor de 13,33 cm necesitara un

calzado numero 20.

Contexto Meso

Segun “La imposicion de una salvaguardia por balanza de pagos
que aplicé un arancel del 10 por ciento por cada par de zapatos
importados, incidi6 significativamente en el incremento de las
ventas, empleo e inversiones” indicé la ministra de Industrias y
Productividad, Verdnica Sion, en el acto de inauguracion del V Foro

Latinoamericano del Calzado y XlIl Encuentro de Camaras de este
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sector productivo, al que asistieron representantes de nueve paises

de la region, cuya sede fue la ciudad de Ambato.

La Secretaria de Estado expres6 que la decision gubernamental
redujo sustancialmente las importaciones. Al comparar las cifras
registradas entre los afios 2008 y 2009, se advierte una reduccion
del volumen de importacién en este rubro en un 77 %, es decir,
aproximadamente, 19 mil toneladas y, en términos CIF, una
disminucién del 68%, lo que significa alrededor de 100 millones de

dolares.

A su turno, la presidenta de la Camara de Calzado de Tungurahua,
Liliana Villavicencio, resalté el apoyo del Gobierno Nacional
al sector, cuando manifestd: “Ningun gobierno anterior se percato
gue el sector calzado es un dinamizador de la economia porque
genera empleo; mas de 100 mil plazas de trabajo directas, estan
vinculadas al sector,” dijo, y ratificd: “el gobierno ha permitido que

la actividad del calzado nacional se fortalezca”.

En una reunién mantenida con los presidentes de las Camaras del
Calzado de Latinoamérica, la ministra Sion destaco el proceso de
transicion que se esta produciendo en el pais y en la subregion
latinoamericana, que procura dejar atrds sistemas que han
producido marcadas desigualdades sociales. Nuestro gobierno,
manifestd, le esta apostando a los sectores de la pequefa y
mediana industria como el calzado, que ha contribuido a mejorar

los indices econdmicos del pais.

Explicé que se estad trabajando para el sector con visiones
integrales de desarrollo, donde no solamente es importante la
unidad productiva, sino su entorno y toda la cadena de valor que

debe intervenir en el proceso, para lograr asi un desarrollo
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sostenido y sustentable. Indic6 que el gobierno cuenta con los
recursos economicos para apoyar proyectos productivos que

deben sujetarse a estos parametros.

La industria del Cuero y el Calzado en Ecuador es un sector
importante en la economia. Unida a la linea de manufacturacion
representa el 14.78 % de la contratacion de la mano de obra
nacional, y solo en Tungurahua se concentra el 68% de la
produccion total del cluster.

Importaciones y exportaciones de Ecuador por afio de 41

pieles (excepto la peleteria) y cueros

20.000.000

18.000.000

16.000.000
14.000.000

12.000.000
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[==]
¢ 10.000.000 B Ecu Impo

8.000.000
6.000.000
4.000.000

2.000.000
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Fecha

Fuente: ANCE

Contexto Micro

La empresa se origina en base a una necesidad de cubrir una
demanda insatisfecha; es por eso que el Licenciado Guido
Echeverria en sociedad con el Sr. Oscar Mora y el Doctor Ramiro
Basantes a través de un estudio de mercado descubren la

insuficiencia de este producto en la zona central del pais y deciden
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invertir y formar la empresa “MANUFACTURAS DE CUERO
CALZAFER CIA. LTDA”, fue creada legalmente el 21 de febrero de
1996 proyectada para una duracion de 50 afios con un capital de
50.000.000 de sucres.

La empresa comienza con la siguiente maquinaria:

e Una troqueladora hidraulica marca Atom

e Cuatro maquinas de aparar marca Singer

e Una maquina punteadora Landis

e Una maquina de aparar diente triple trasportador marca Singer
e Una maquina pulidora

e Una prensadora de bolsa

Esta dedicada a la produccién de calzado para nifios, adolescentes
y adultos; actualmente se encuentra situada en la avenida El
Condor frente al centro de rehabilitacion de la ciudad de Ambato
cuenta con una superficie de 840m?, la empresa tiene 15 afos de
servicio a la colectividad. Esta entrega al centro del pais zapatos

ortopédicos, deportivos, casuales y de vestir.

Se ha evidenciado que la empresa posee una deficiencia
evaluacion en el departamento de ventas lo cual provoca que los
objetivos no sean alcanzados y genere déficit presupuestario y una
serie de consecuencias financieras lo cual dificulta el desempefio
normal de la empresa.

El beneficio mas grande de la evaluacién es que proporcionara la
base para el control y logro de objetivos mediante analisis,
seguimientos, evaluaciones y uso de herramientas comerciales.
También facilitara informacion oportuna para la toma de decisiones
acertadas y oportunas que ayuden a corregir desviaciones dentro

de los objetivos.
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1.2.2. Andlisis Critico

— Arbol de Problemas

DISMINUCION EN LA PARALIZA LA INADECUADA SOBREDEMANDA PARA
RENTABILIDAD PRODUCCION POR ROTACION DE CUMPLIRLA EN POCO
FALTA DE VENTAS PRODUCTOS TIEMPO

DEFICIENCIA EN LA
/ GESTION DE VENTAS

DEFICIENTE CONTROL CARENCIA DE ESTUDIO CARENCIA DE INEXISTENCIA DE
INTERNO DE MERCADO PRESUPUESTO DE INDICADORES DE
VENTAS CONTROL

— Relacion causa — efecto

La empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. presenta
un problema bésico cuya causa se debe al deficiente control
interno lo que ha generado una deficiencia en la gestion de ventas,
provocando la fabricacion de stock para los meses que no se tiene
programado pedidos y esto limita a la empresa a la fluidez de
liquidez y disminucion en la rentabilidad por la falta de unidades de
vendidas.

La falta de proyecciones y analisis de mercado repercuten en la

precision de trabajo del departamento de disefio y desarrollo, en la
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creacion de nuevos productos y a la vez ocasiona desfases en la
capacidad instalada de la planta de produccion y como

consecuencia los costos por unidad aumentan.

Las ventas son substanciales para la empresa, ya que estas son el
motor principal para la viabilidad del negocio, el grado de

productividad y la rentabilidad de la organizacion.

La rentabilidad es el centro mas importante en la entidad, debido a
gue esta es el resultado de un conjunto de esfuerzos fisicos,

intelectuales y econémicos.

1.2.3. Prognosis

En el caso de que la empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda.
no evalué al control interno en el departamento de ventas, puede producir
graves pérdidas econémicas ya que al no controlar esta gestion restaria la
presencia de la empresa a nivel nacional, disminuiria el margen de
utiidades y se viera forzado a la fabricacion de stock donde se
almacenaria no solo los productos sino también dinero que se cargaria

como un costo financiero mas.

Si la empresa no encuentra una solucion definitiva al problema, corre el
riesgo de perder su posicion dentro del mercado nacional, debido que
incrementaria su costo por unidad y como consecuencia restaria su
participacion en el mercado siendo devorado por la competencia;
provocando un eminente cierre de la empresa. Ya que esta tiene un punto

de equilibrio establecido que es la produccion de 8000 pares al mes.
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1.2.4. Formulaciéon del Problema

¢Es el deficiente control interno en el departamento de ventas, lo que
limita en la retroalimentaciéon de informacidbn que provoca niveles de
ventas limitados e incide en la rentabilidad en la empresa Manufacturas
de Cuero Calzafer Cia. Ltda. de la ciudad de Ambato durante el segundo

semestre del ano 20107

1.2.5. Preguntas Directrices

— ¢, Qué impacto tiene la carencia de estudio de mercado?
- ¢, Como afecta la carencia de presupuesto de ventas?

- ¢, Qué provoca la inexistencia de indicadores de control?

1.2.6. Delimitacion

- Campo: Auditoria
— Area: Auditoria de Gestion
- Aspecto: Disminucion en la Rentabilidad
- Temporal: Tiempo del problema: Ao 2010
Tiempo de la investigacion: Enero 2011 — Septiembre
2011
- Espacial: La empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia.
Ltda., se encuentra ubicada en la provincia de Tungurahua. Cantén
Ambato en la Av. EI Céndor y Tangaiche. Segin Registro Unico de
Contribuyes RUC (Ver Anexo 1).

1.3.  JUSTIFICACION

La necesidad empresarial de aplicar un sistema de control interno al

departamento de ventas para establecer volumenes a producir para la
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empresa y para los consumidores conlleva a realizar el presente trabajo

de investigacion.

El beneficiario principal es la empresa ya que tendria antecedentes
cercanos de las ventas que podrian realizarse durante el afio,
promoviendo el incremento de produccion y el trabajo a empleados que
realizarian sus actividades con normalidad y beneficiando asi a 90
hogares que dependen de la actividad productiva y comercial que realiza
la empresa; a igual las utilidades acrecentarian y crearia nueva inversion
y por consecuencia nuevas fuentes de trabajo para abastecer la demanda

del mercado ecuatoriano.

Ademas se incrementaria la facturacion de las ventas efectuadas lo que
colaboraria al mayor pago de impuestos y aportaria al crecimiento

econdmico de nuestro pais.

La investigacion de este proyecto es posible por tener acceso directo a la
informacion de la empresa y la factibilidad de contar con ayuda de
profesionales con experiencia al analizar y evaluar el control interno

mediante una Auditoria de Gestion.

1.4. OBJETIVOS

1.4.1. Objetivo General

Indagar la relacion existente del deficiente control interno en el
departamento de ventas y la disminucion en la rentabilidad de la empresa
Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. en la ciudad de Ambato, para

el establecimiento de mecanismos que regulen la deficiencia en la

gestion ventas.
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1.4.2. Objetivos Especificos

- Determinar la deficiencia del sistema de control interno en el

departamento de ventas, para el establecimiento de puntos criticos.

- Analizar la disminucién en la rentabilidad para la determinacién de

factores significativos que inciden en el resultado econdmico.

- Proponer la reestructuracion del sistema de control interno al

departamento de ventas para incrementar el nivel de rentabilidad.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Después de haber realizado consultas e investigaciones sobre trabajos
desarrollados con antelacién se determind que la presente investigacion
se basara en trabajos similares referentes al control interno; de los cuales

podemos mencionar:

“Control Interno para el departamento de Ventas en Embutidos Viena

C.A. delaciudad de Caracas en el aifo 2009”

Autor: Julio César Romero Rojas
Tutora: Profesora Elizabeth Martinez

“Un debido Control Interno permitira reducir el nivel de inseguridad a la
hora de la obtencion de resultados, y se logrard mayor eficiencia,
incrementando la capacidad de respuesta de la gerencia a nivel
estratégico, dandoles mayor claridad en las tomas de decisiones. Con la
aplicacion de procesos del seguimiento del sistema se lograra un
mejoramiento continuo, en funcibn de posibles cambios que se
produzcan. Al trabajar con indicadores de gestién permite gerenciar las
distintas actividades de la organizacibn con un nivel de calidad y
excelencia que precisa decisiones menos costosas y compatibles con lo

que deben ser los procesos gerenciales.”

En razén de lo anterior un debido Control Interno dirige a concienciar a la

gerencia sobre la necesidad de crear mecanismos de medicibn modernos
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gue permitan verificar con exactitud las operaciones ejecutadas por la
organizacioén, y asegure el dominio de las distintas situaciones a que esta

sometida la gerencia moderna.

“Control Interno para el departamento financiero en la Escuela
Superior Politécnica de Chimborazo- Riobamba, aplicando la nueva
normativa y herramientas informaticas que rigen para el sector

publico en el aio 2009.”

Autor: Maria Fernanda Morales Freire
Tutor: Ing. Rodrigo Lopez

“El control es una prioridad ya que tiene como objeto de proporcionar un
grado de seguridad razonable sobre el logro de los objetivos del
Departamento Financiero. El no poseer un control adecuado para el pago
de obligaciones hace que se demore su cancelacion dafiando asi la

imagen fiel de la Institucion.”

El control interno siendo un proceso, es decir, un medio para alcanzar un
fin y no un fin en si mismo, lo llevan a cabo las personas que conducen en
todos los niveles, no se trata de manuales de organizacion y
procedimientos, sélo puede aportar un grado de seguridad razonable y no

la seguridad total para la conduccion o consecucion de los objetivos.
“La evaluacion del control en los procesos de produccion y su
incidencia en el cumplimiento de los objetivos en INDULAC de

Cotopaxi Cia. Ltda. en el afio 2009”

Autor: Maria Fernanda Morales Freire
Tutor: Dr. Oscar Ortiz
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“El control interno hoy en dia pasa a ser un elemento vital para la alta
gerencia permitiéndole conocer a los ejecutivos que también se estan
resolviendo los problemas econdémicos, sociales y ecoldgicos y a este
nivel se presenta generando en la empresa un saludable dinamismo que

la conduce exitosamente hacia las metas propuestas.”

Es fundamental que una entidad o institucion posea control interno ya que
si un departamento que no aplique controles internos adecuados, puede
correr el riesgo de tener desviaciones en sus operaciones, y por supuesto
las decisiones tomadas no seran las mas adecuadas para su gestion e
incluso podria llevar al mismo a una crisis operativa, por lo que, se debe
asumir una serie de consecuencias que perjudican los resultados de sus

actividades.

El control interno permitira el desarrollo de las actividades en la empresa
Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. dentro del departamento de
ventas, determinando asi las areas criticas a fin de eliminar las
deficiencias y establecer soluciones que ayuden a optimizar los recursos
que la empresa posee, asi como también ayudara a la empresa a
establecer mecanismos sobre como mejorar el area de ventas para evitar

gue se produzca stock y la empresa baje su liquidez.

2.2. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para el desarrollo de la presente investigacion se ha considerado el
Paradigma Pro-positivo, ya que los objetivos y el proceso de investigacion
solo es conocido por los técnicos y los investigadores; ademas las
decisiones para actuar son tomadas por los técnicos, asimismo la
poblacién es pasiva y es considerada Unicamente como un depésito de

informacion.
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Segun Luis Gerardo Meza Cascante (2010: Internet), el positivismo es
un conjunto de reglamentaciones que rigen el saber humano y que tiende
a reservar el nombre de “ciencia” a las operaciones observables en la
evolucion de las ciencias modernas de la naturaleza. Durante su historia,
dice este autor, el positivismo ha dirigido en particular sus criticas contra
los desarrollos metafisicos de toda clase, por tanto, contra la reflexiébn que
no puede fundar enteramente sus resultados sobre datos empiricos, 0
que formula sus juicios de modo que los datos empiricos no puedan

nunca refutarlos.

El positivismo se caracteriza por postular lo siguiente:

e El sujeto descubre el conocimiento.

¢ El sujeto tiene acceso a la realidad mediante los sentidos, la razon
y los instrumentos que utilice.

e El conocimiento valido es el cientifico.

e Hay una realidad accesible al sujeto mediante la experiencia. El
positivismo supone la existencia independiente de la realidad con
respecto al ser humano que la conoce.

e Lo que es dado a los sentidos puede ser considerado como real.

e La verdad es una correspondencia entre lo que el ser humano
conoce Y la realidad que descubre.

e El método de la ciencia es el unico valido.

e EI método de la ciencia es descriptivo. Esto significa, segun
Abagnaro, que la ciencia describe los hechos y muestra las
relaciones constantes entre los hechos, que se expresan mediante
leyes y permiten la prevision de los hechos.

e Sujeto y objeto de conocimiento son independientes: se plantea
como principio la neutralidad valorativa. Esto es: que el
investigador se ubique en una posicion neutral con respecto a las

consecuencias de sus investigaciones.

26



El paradigma positivista facilitara la medicién de las variables como son
control interno y rentabilidad de la organizacion y se enfocara en buscar
respuestas a los hechos investigados, para lo cual se aplicaran encuestas

y entrevistas tendientes a demostrar la hipotesis planteada.

2.3. FUNDAMENTACION LEGAL

Segun la Ley Organica de la Contraloria, Registro Oficial 595, fecha

de promulgacién 12 de junio del 2002, capitulo II, seccidn I.

Control Interno

Art. 9 Concepto y elementos del control interno.- El control interno
constituye un proceso aplicado por la maxima autoridad, la direccién y el
personal de cada instituciéon, que proporciona seguridad razonable de que
se protegen los recursos publicos y se alcancen los objetivos
institucionales. Constituyen elementos del control interno: el entorno del
control, la organizacion, la idoneidad del personal, el cumplimiento de los
objetivos institucionales, los riesgos institucionales en el logro de tales
objetivos y las medidas adoptadas para afrontarlos, el sistema de
informacion, el cumplimiento de las normas juridicas y técnicas; vy, la

correccion oportuna de las deficiencias de control.

Segun Las Normas Ecuatorianas de Contabilidad NEC N° 5
Utilidad o pérdida neta por el periodo, errores fundamentales y
cambios en politicas contables.

Ganancia o Pérdida por periodo

ART 6. Todas las partidas de ingresos y gastos reconocidas en un

periodo deben ser incluidas en la determinacion de la ganancia o pérdida
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neta por el periodo a menos que una Norma Ecuatoriana de Contabilidad

requiera o permita algo diferente.

Segun Las Normas Internacional de Auditoria NIA N° 6

Evaluacion de riesgos y control interno

El propdsito es establecer normas y proporcionar lineamientos para
obtener una comprension de los sistemas de contabilidad y de control
interno. El auditor debera obtener una comprension de los sistemas de
contabilidad y de control interno suficiente para planear la auditoria y
desarrollar un enfoque de auditoria efectivo. El auditor debera usar juicio
profesional para evaluar el riesgo de auditoria y disefiar los
procedimientos de auditoria para asegurar que el riesgo se reduce a un

nivel aceptablemente bajo.

Segun la LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO, TiTULO |,
IMPUESTO A LA RENTA, en el Capitulo cuarto, Depuracion de los
ingresos, en la Seccion primera, De las Deducciones, en el Art. 12,
Amortizacion de inversiones.- “Sera deducible la amortizacion de
inversiones necesarias realizadas para los fines del negocio o actividad.
Se entiende por inversiones necesarias los desembolsos para los fines
del negocio o actividad susceptibles de desgaste o demérito y que, de
acuerdo con la técnica contable, se deban registrar como activos para su
amortizacidbn en mas de un ejercicio impositivo o tratarse como diferidos,
ya fueren gastos preoperacionales, de instalaciébn, organizacion,
investigacion o desarrollo o costos de obtencion o explotacion de minas.
También es amortizable el costo de los intangibles que sean susceptibles

de desgaste.”
En el Capitulo quinto, Base Imponible, en la Seccion segunda, De los

precios de Transferencia, en el Art. 16.-Base imponible.- “En general,

la base imponible estd constituida por la totalidad de los ingresos
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ordinarios y extraordinarios gravados con el impuesto, menos las
devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones, imputables a

tales ingresos.”

La Ley de Régimen Tributario Interno es aquella que regula la forma en el
que el contribuyente debe responder ante la autoridad tributaria por
obligaciones contraidas con el estado al generar una actividad

econdmica, a las mismas que las llamaremos obligaciones tributarias.

Es importante que la empresa este sustentada en normas, reglamentos y
este regida por la Superintendencia de Compafias para que funcione
dentro del marco legal y pueda gozar de los beneficios que esta posee
como poder deducir los sueldos de los socios y tenga mayor credibilidad

gue el resto de negocios que se encuentran fuera de esta institucion.

2.4. CATEGORIAS FUNDAMENTALES

2.4.1. Visioén dialéctica de conceptualizaciones

2.4.1.1. Marco conceptual de la variable independiente

Auditoria

Segun Moreno Montafia Eliana (2011: Internet).- “La auditoria puede
definirse como un proceso sistematico para obtener y evaluar de manera
objetiva las evidencias relacionadas con informes sobre actividades
econdémicas y otros acontecimientos relacionados, cuyo fin consiste en
determinar el grado de correspondencia del contenido informativo con las
evidencias que le dieron origen, asi como establecer si dichos informes se

han elaborado observando los principios establecidos para el caso.”
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“Por otra parte la auditoria constituye una herramienta de control y
supervision que contribuye a la creacion de una cultura de la disciplina de
la organizacion y permite descubrir fallas en las estructuras o

vulnerabilidades existentes en la organizacion.”

Alcance de la Auditoria:

1. Delegar efectivamente las funciones

2. Mantener adecuado control sobre la organizacion

3. Reducir a niveles minimos el riesgo inherente

4. Revisar y evaluar cualquier fase de la actividad de la organizacion,
contable, financiera, administrativa, operativa

Objetivos:

Generales:

e Velar por el cumplimiento de los controles internos establecidos

e Revision de las cuentas desde el punto de vista contable,

financiero, administrativo y operativo.

Especificos:

Revisar y evaluar la efectividad, propiedad y aplicaciéon de los

controles internos.

e Cerciorarse del grado de cumplimiento de las normas, politicas y
procedimientos vigentes.

e Comprobar el grado de confiabilidad de la informacién que
produzca la organizacion.

e Evaluar la calidad del desempeiio en el cumplimiento de las

responsabilidades asignadas.

e Promover la eficiencia operacional.
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Tipos de auditorias

e Auditoria interna

e Auditoria externa

e Auditoria financiera

e Auditoria de cumplimiento

e Auditoria administrativa

e Auditoria operativa

e Auditoria de gestion ambiental

e Auditoria informatica de sistemas

e Auditoria de gestion

Segun Ederlys Herndndez Meléndrez y Adelkys Rosa Sanchez
GoOmez (2007: Internet).- La Auditoria Interna “es aquella que se
practica como instrumento de la propia administracion encargada de la

valoracion independiente de sus actividades.”

“Por consiguiente, la Auditoria Interna debe funcionar como una actividad
concebida para agregar valor y mejorar las operaciones de una
organizacion, asi como contribuir al cumplimiento de sus objetivos y
metas; aportando un enfoque sistematico y disciplinado para evaluar y
mejorar la eficacia de los procesos de gestidbn de riesgos, control y

direccion.”

Segun Jimenez Yolanda (2011:Internet).- La Auditoria Externa o
Independiente “tiene por objeto averiguar la razonabilidad, integridad y
autenticidad de los estados, expedientes y documentos y toda aquella

informacion producida por los sistemas de la organizacion.”
“La Auditoria Externa examina y evalla cualquiera de los sistemas de

informacion de una organizacion y emite una opinién independiente sobre

los mismos, pero las empresas generalmente requieren de la evaluacion
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de su sistema de informacion financiero en forma independiente para
otorgarle validez ante los usuarios del producto de este, por lo cual
tradicionalmente se ha asociado el término Auditoria Externa a Auditoria
de Estados Financieros, lo cual como se observa no es totalmente
equivalente, pues puede existir Auditoria Externa del Sistema de
Informacion Tributario, Auditoria Externa del Sistema de Informacion
Administrativo, Auditoria Externa del Sistema de Informacion Automatico

etc.

Segun Cevallos Sisa Omar (2009: Internet) la Auditoria Financiera.-
“Es un proceso cuyo resultado final es la emisién de un informe, en el que
el auditor da a conocer su opinién sobre la situacién financiera de la
empresa, este proceso solo es posible llevarlo a cabo a través de un
elemento llamado evidencia de auditoria, ya que el auditor hace su trabajo

posterior a las operaciones de la empresa.”

Auditoria de cumplimiento.- “Es la comprobacion o examen de
operaciones financieras, administrativas, econémicas y de otra indole de
una entidad para establecer que se han realizado conforme a las normas
legales, reglamentarias, estatuarias y de procedimientos que le son

aplicables.”

“‘Esta auditoria se practica mediante la revision de documentos que
soportan legal, técnica, financiera y contablemente las operaciones para
determinar si los procedimientos utilizados y las medidas de control
interno estan de acuerdo con las normas que le son aplicables y si dichos
procedimientos estan operando de manera efectiva y son adecuados para

el logro de los objetivos de la entidad.”
Auditoria administrativa.- “Es el revisar y evaluar si los métodos,

sistemas y procedimientos que se siguen en todas las faces del proceso

administrativo aseguran el cumplimiento con politicas, planes, programas,
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leyes y reglamentaciones que puedan tener un impacto significativo en
operacion de los reportes y asegurar que la organizacion los este

cumpliendo y respetando.”

“Su importancia radica en el hecho de que proporciona a los directivos de
una organizacion un panorama sobre la forma como esta siendo
administrada por los diferentes niveles jerarquicos Yy operativos,
sefialando aciertos y desviaciones de aquellas areas cuyos problemas

administrativos detectados exigen una mayor o pronta atencion.

Auditoria operativa.-‘Es el examen posterior, profesional, objetivo y
sistematico de la totalidad o parte de las operaciones o actividades de una
entidad, proyecto, programa, inversiobn o contrato en particular, sus

unidades integrantes u operacionales especificas.”

“Su proposito es determinar los grados de efectividad, economia y
eficiencia alcanzados por la organizacién y formular recomendaciones
para mejorar las operaciones evaluadas. Relacionada basicamente con

los objetivos de eficacia, eficiencia y economia.”

Auditoria de gestion ambiental.- “La creciente necesidad de controlar el
impacto ambiental que generan las actividades humanas ha hecho que
dentro de muchos sectores industriales se produzca un incremento de la
sensibilizacion respecto al medio ambiente. Debido a esto, las simples
actuaciones para asegurar el cumplimiento legislativo han dado paso a
sistemas de gestion medioambiental que permiten estructurar e integrar
todos los aspectos medioambientales, coordinando los esfuerzos que

realiza la empresa para llegar a objetivos previstos.”
Es necesario analizar y conocer en todo momento todos los factores de

contaminacion que generan las actividades de la empresa, y por este

motivo sera necesario que dentro del equipo humano se disponga de
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personas cualificadas para evaluar el posible impacto que se derive de los
vectores ambientales. Establecer una forma sistematica de realizar esta
evaluacion es una herramienta basica para que las conclusiones de las
mismas aporten mejoras al sistema de gestion establecido.

La aplicacién permanente del concepto mejora continua es un referente
gue en el campo medioambiental tiene una incidencia practica constante,
y por este motivo la revision de todos los aspectos relacionados con la
minimizacién del impacto ambiental tiene que ser una accion realizadas

sin interrupcion.

Auditoria informatica de sistemas.- “Se ocupa de analizar la actividad
que se conoce como técnica de sistemas en todas sus facetas. Hoy, la
importancia creciente de las telecomunicaciones ha propiciado que las
comunicaciones. Lineas y redes de las instalaciones informaticas, se
auditen por separado, aunque formen parte del entorno general de

sistemas.”

“Su finalidad es el examen y analisis de los procedimientos
administrativos y de los sistemas de control interno de la compafia
auditada. Al finalizar el trabajo realizado, los auditores exponen en su
informe aquellos puntos débiles que hayan podido detectar, asi como las
recomendaciones sobre los cambios convenientes a introducir, en su

opinion, en la organizacion de la compaifiia.”

Normalmente, las empresas funcionan con politicas generales, pero hay
procedimientos y métodos, que son términos mas operativos. Los
procedimientos son también sistemas; si estan bien hechos, la empresa
funcionara mejor. La auditoria de sistemas analiza todos los
procedimientos y métodos de la empresa con la intencion de mejorar su

eficacia.
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Segun el Consejo Técnico de la Contaduria Publica en su
pronunciamiento No. 7 (2011: Internet) presenta la siguiente definicion
de Auditoria de Gestidn.- “es el examen que se realiza a una entidad
con el propésito de evaluar el grado de eficiencia y eficacia con que se
manejan los recursos disponibles y se logran los objetivos previstos por el

ente.”

“También es el examen critico, sistematico y detallado de las areas y
Controles Operacionales de un ente, realizado con independencia y
utilizando técnicas especificas, con el propdsito de emitir un informe
profesional sobre la eficacia eficiencia y economicidad en el manejo de los
recursos, para la toma de decisiones que permitan la mejora de la

productividad del mismo.”

Procedimientos

La auditoria de gestion consiste en las revisiones y evaluacion de dos

elementos mayores de la administracion:

e Politica de la corporacion. Determinacion de la existencia, lo
adecuado y comprensivo de la politica asi como el significado de
sus instructivos como elementos de control en &reas funcionales.
Valorizacibn de los efectos de la ausencia de politicas; o
recomendaciones para la adopcion o modificacion de los

instructivos formalizados.

o Controles administrativos. Determinacion de la existencia, y lo
adecuado de controles administrativos u operacionales como tales,
y como respaldo a los objetivos de productividad de la gerencia,; el
grado de cumplimiento en las areas de funcionabilidad mayor; y la
coordinacién de controles de operacion con los instructivos de la

politica de la corporacién.
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o Evaluacién de los efectos de la accion de controles administrativos
u operacionales en areas significativas, y recomendaciones para la

adopcion o modificacion de tales controles.

Objetivos de la Auditoria de Gestién

o El objetivo primordial de la auditoria de gestibn consiste en
descubrir deficiencias o irregularidades en algunas de las partes de
la empresa y apuntar sus probables remedios. La finalidad es
ayudar a la direccion a lograr la administracion mas eficaz.

e Su intencion es examinar y valorar los métodos y desempefio en
todas las areas. Los factores de la evaluacion abarcan el panorama
econdémico, la adecuada utilizacibn de personal y equipo y los

sistemas de funcionamiento satisfactorios.

o Determinar lo adecuado de la organizacion de la entidad

« Verificar la existencia de objetivos y planes coherentes y realistas

« Vigilar la existencia de politicas adecuadas y el cumplimiento de las

mismas

o Comprobar la confiabilidad de la informacion y de los controles

establecidos

« Verificar la existencia de métodos o procedimientos adecuados de

operacion y la eficiencia de los mismos

o Comprobar la utilizacion adecuada de los recursos.
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Alcance de las actividades

La auditoria de gestion puede ser de una funcion especifica, un
departamento o grupo de departamentos, una divisibn o grupo de
divisiones o de la empresa en su totalidad. Algunas auditorias abarcan
una combinacion de dos o mas areas.

e Funcion publicitaria

e Funcion de ventas

 Promocioén de ventas

CONTROL INTERNO

El informe SAC (Sistema de Auditoria y Control) define a un sistema de
control interno como: un conjunto de procesos, funciones, actividades,
subsistemas, y gente que son agrupados o conscientemente segregados

para asegurar el logro efectivo de los objetivos y metas.

El control interno es disefiado e implementado por la administracion para
tratar los riesgos de negocio y de fraude identificados que amenazan el
logro de los objetivos establecidos, tales como la confiabilidad de la

informacidn financiera.

Un sistema de control interno se establece bajo la premisa del concepto
de costo/beneficio. El postulado principal al establecer el control interno
disefia pautas de control cuyo beneficio supere el costo para implementar

los mismos.

Es notorio manifestar, que el control interno tiene como mision ayudar en
la consecucion de los objetivos generales trazados por la empresa, y esto
a su vez a las metas especificas planteadas que sin duda alguna
mejorard la conduccién de la organizacién, con el fin de optimizar la

gestion administrativa.
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El control interno es un proceso, es decir, un medio para alcanzar un finy
no un fin en si mismo, lo llevan a cabo las personas que conducen en
todos los niveles, no se trata solamente de manuales de organizacion y
procedimientos, solo puede aportar un grado de seguridad razonable y no
la seguridad total para la conduccion o consecucion de los objetivos.

Al hablarse del control interno como un proceso, se hace referencia a una
cadena de acciones extendida a todas las actividades, inherentes a la
gestion e integrados a los demas procesos basicos de la misma:
planificacién, ejecuciébn y supervision. Estas acciones se hallan
incorporadas a la infraestructura de la entidad, para influir en el

cumplimiento de sus objetivos y apoyar sus iniciativas de calidad.

El control interno abarca el plan de organizaciéon y los métodos
coordinados y medidas adoptadas dentro de la empresa para
salvaguardar sus activos, verificar la adecuacion y fiabilidad de la
informacion de la contabilidad, promover la eficiencia operacional y

fomentar la adherencia a las politicas establecidas de direccion.

Componentes de la Estructura del Control Interno

Los componentes pueden considerarse como un conjunto de normas que
son utilizadas para medir el control interno y determinar su efectividad.
Para operar la estructura de control interno se requiere de los siguientes

componentes:

* Ambiente de Control Interno

» Evaluacion del Riesgo

* Actividades de Control Gerencial

+ Sistema de Informacion Y Comunicacion.

» Actividades de Monitoreo
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Ambiente De Control Interno

El Ambiente de Control Interno marca la pauta del funcionamiento de una
empresa e influye en la concienciacion de sus empleados respecto al
control. Es la base de todos los demas componentes del control interno,
aportando disciplina y estructura. Los factores del entorno de control
incluyen la integridad, los valores éticos y la capacidad de los empleados
de la empresa, la filosofia de direccion y el estilo de gestion.

La manera en que la direccién asigna autoridad y las responsabilidades y
organiza y desarrolla profesionalmente a sus empleados y la atencién y

orientacion que proporciona al consejo de administracion.

El Ambiente de Control Interno propicia la estructura en la que se deben
cumplir los objetivos y la preparacion del hombre que hard que se

cumplan.

Los elementos son los siguientes:
e Integridad y valores éticos:
e Autoridad y responsabilidad;
e Estructura organizacional; y

e Politicas de personal;

Evaluacion Del Riesgo.

Las organizaciones, cualquiera sea su tamafio, se enfrentan a diversos
riesgos de origen externos e internos que tienen que ser evaluados. Una
condicién previa a la evaluacion del riesgo es la identificacion de los
objetivos a los distintos niveles, vinculados entre si e internamente
coherentes. La evaluacion de los riesgos consiste en la identificacion y el
analisis de los riesgos relevantes para la consecucion de los objetivos, y
sirve de base para determinar cobmo han de ser gestionados los riesgos.

Debido a que las condiciones econdmicas, industriales, legislativas y
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operativas continuaran cambiando continuamente, es necesario disponer
de mecanismos para identificar y afrontar los riesgos asociados con el

cambio.

La evaluacion del riesgo no es una tarea a cumplir de una vez para
siempre. Debe ser un proceso continuo, una actividad béasica de la
organizacién, como la evaluacion continua de la utilizacion de los
sistemas de informacion o la mejora continua de los procesos.

Los procesos de evaluacion del riesgo deben estar orientados al futuro,
permitiendo a la direccion anticipar los nuevos riesgos y adoptar las
medidas oportunas para minimizar y/o eliminar el impacto de los mismos

en el logro de los resultados esperados.

La evaluacién del riesgo tiene un caracter preventivo y se debe convertir

en parte natural del proceso de planificacién de la empresa.

Los elementos son:
e Los objetivos deben ser establecidos y comunicados;
« ldentificacion de los riesgos internos y externos;
e Los planes deben incluir objetivos e indicadores de rendimiento.

« Evaluacién del medio ambiente interno y externo

Actividades De Control Gerencial

Las actividades de control son las politicas y los procedimientos que
ayudan a asegurar que se lleven a cabo las instrucciones de la direccién
de la empresa. Ayudan a asegurar que se tomen las medidas necesarias
para controlar los riesgos relacionados con la consecucion de los
objetivos de la empresa. Hay actividades de control en toda la

organizacion, a todos los niveles y en todas las funciones.
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Hay muchas posibilidades diferentes en lo relativo a actividades concretas
de control, lo importante es que se combinen para formar una estructura

coherente de control global.

Las actividades de una organizacion se manifiestan en las politicas,
sistemas y procedimientos, siendo realizadas por el recurso humano que
integra la entidad. Todas aquellas actividades que se orienten hacia la
identificacién y andlisis de los riesgos reales o potenciales que amenacen
la misién y los objetivos y en beneficio de la proteccion de los recursos
propios o de los terceros en poder de la organizacion, son actividades de
control. Estas pueden ser aprobacién, autorizacion, verificacion,
inspeccidn, revisién de indicadores de gestion, salvaguarda de recursos,

segregacion de funciones, supervision y entrenamiento adecuado.

Los elementos son:
o Politicas para el logro de objetivos;
o Coordinacion entre las dependencias de la entidad,; vy,

+ Disefio de las actividades de control

Sistema De Informacion Y Comunicacion

Se debe identificar, recopilar y comunicar informacién pertinente en forma
y plazo que permitan cumplir a cada empleado con sus
responsabilidades. Los sistemas informaticos producen informes que
contienen informacién operativa, financiera y datos sobre el cumplimiento
de las normas que permite dirigir y controlar el negocio de forma

adecuada.

Dichos sistemas no s6lo manejan datos generados internamente, sino
también informacion sobre acontecimientos internos, actividades y
condiciones relevantes para la toma de decisiones de gestion asi como

para la presentacion de informacion a terceros. También debe haber una
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comunicacion eficaz en un sentido mas amplio, que fluya en todas las
direcciones a través de todos los ambitos de la organizacion, de arriba

hacia abajo y a la inversa.

La capacidad gerencial de una organizacion esta dada en funcién de la
obtencion y uso de una informacion adecuada y oportuna. La entidad
debe contar con sistemas de informacién eficientes orientados a producir
informes sobre la gestion, la realidad financiera y el cumplimiento de la

normatividad para asi lograr su manejo y control.

Los datos pertinentes a cada sistema de informacion no solamente deben
ser identificados, capturados y procesados, sino que este producto debe
ser comunicado al recurso humano en forma oportuna para que asi pueda

participar en el sistema de control.

La informacion por lo tanto debe poseer unos adecuados canales de
comunicacion que permitan conocer a cada uno de los integrantes de la
organizacién sus responsabilidades sobre el control de sus actividades.
También son necesarios canales de comunicacidn externa que
proporcionen informacién a los terceros interesados en la entidad y a los

organismos estatales.

Debe existir una comunicacion efectiva a través de toda la organizacion.
El libre flujo de ideas y el intercambio de informacién son vitales. La
comunicacién en sentido ascendente es con frecuencia la mas dificil,
especialmente en las organizaciones grandes. Sin embargo, es evidente
la importancia que tiene.

Los elementos son:

o Identificacion de informacién suficiente

42



o Informacion suficiente y relevante debe ser identificada y
comunicada en forma oportuna para permitir al personal ejecutar
sus responsabilidades asignadas.

« Reuvision de los sistemas de informacion

o Las necesidades de informacion y los sistemas de informacion
deben ser revisados cuando existan cambios en los objetivos o
cuando se producen deficiencias significativas en los procesos de

formulacién de informacion.

Actividades De Monitoreo

Los sistemas de control interno requieren supervision, es decir, un
proceso que comprueba que se mantiene el adecuado funcionamiento del
sistema a lo largo del tiempo. Esto se consigue mediante actividades de
supervision continuada, evaluaciones periddicas o una combinacion de
ambas cosas. La supervision continuada se da en el transcurso de las
operaciones. Incluye tanto las actividades normales de direccion y
supervision, como otras actividades llevadas a cabo por el personal en la

realizacion de sus funciones.

El alcance y la frecuencia de las evaluaciones periddicas dependeran
esencialmente de una evaluacion de los riesgos y de la eficacia de los

procesos de supervision continuada.

Las deficiencias detectadas en el control interno deberan ser notificadas a
niveles superiores, mientras que la alta direccion y el consejo de
administracion deberan ser informados de los aspectos significativos
observados.

El sistema de control interno debe estar bajo continua supervision para

determinar si:
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Las politicas descritas estan siendo interpretadas apropiadamente
y si se llevan a cabo.

Los cambios en las condiciones de operacion no han hecho estos
procedimientos obsoletos o inadecuados vy,

Es necesario tomar oportunamente efectivas medidas de
correccion cuando sucedan tropiezos en el sistema. El personal de
Auditoria interna es un factor importante en el sistema de control
interno ya que provee los medios de revision interna de la

efectividad y adherencia a los procedimientos prescritos.

El papel de supervisor del control interno corresponde normalmente al

Departamento de Auditoria Interna, pero el Auditor Independiente al

evaluarlo periddicamente, contribuye también a su supervision.

Los elementos son:

Monitoreo del rendimiento;

Revisién de los supuestos que soportan los objetivos del control
interno;

Aplicacion de procedimientos de seguimiento; vy,

Evaluacion de la calidad del control interno

CONCEPTO DE CONTROL SEGUN EL INFORME COSO

Segun

Coopers & Lybrand (2011:Internet).- Control interno es un

proceso efectuado por el consejo de administracion, la direccién y el resto

del personal de una entidad, disefiado con el objeto de proporcionar un

grado de seguridad razonable en cuanto a la consecucion de objetivos

dentro de las siguientes categorias:

Eficacia y eficiencia de las operaciones
Fiabilidad de la informacion financiera

Cumplimiento de las leyes y normas aplicables
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TIPOS DE CONTROL

Se podria hacer una clasificacion del control desde tres puntos de vista:

POR LA FUNCION

Control Administrativo.

Los controles administrativos comprenden el plan de organizacién y todos
los métodos y procedimientos relacionados principalmente con eficiencia
en operaciones y adhesion a las politicas de la empresa y por lo general

solamente tienen relacion indirecta con los registros financieros.

Incluyen mas que todo, controles tales como andlisis estadisticos,
estudios de mocién y tiempo, reportes de operaciones, programas de

entrenamientos de personal y controles de calidad.

En el Control Administrativo se involucran el plan de organizacién y los
procedimientos y registros relativos a los procedimientos decisorios que

orientan la autorizacidon de transacciones por parte de la gerencia.

Implica todas aquellas medidas relacionadas con la eficiencia operacional
y la observacion de politicas establecidas en todas las areas de la

organizacion.

El control administrativo se establece en el SAS-1 de la siguiente manera:

El control administrativo incluye, pero no se limita al plan de organizacion,
procedimientos y registros que se relacionan con los procesos de decision
ue conducen a la autorizacion de operaciones por la administracion. Esta
autorizacion es una funcién de la administracién asociada directamente
con la responsabilidad de lograr los objetivos de la organizacién y es el

punto de partida para establecer el control contable de las operaciones.
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Control Contable.

Los controles contables comprenden el plan de organizacion y todos los
métodos y procedimientos relacionados principal y directamente a la
salvaguardia de los activos de la empresa y a la confiabilidad de los

registros financieros.

Generalmente incluyen controles tales como el sistema de autorizaciones
y aprobaciones con registros y reportes contables de los deberes de

operacién y custodia de activos y auditoria interna.

El control contable esta descrito también el SAS Numero 1 de la asi:

El control contable comprende el plan de organizacion y los
procedimientos y registros que se relacionen con la proteccion de los
activos y la confiabilidad de los registros financieros y por consiguiente se

disefian para prestar seguridad razonable de que:

1. Las operaciones se ejecuten de acuerdo con la autorizacion

general o especifica de la administracion.

2. Se registren las operaciones como sean necesarias para permitir la
preparacion de estados financieros de conformidad con los
principios de contabilidad generalmente aceptados o con cualquier
otro criterio aplicable a dichos estados, y mantener la contabilidad

de los activos.

3. El acceso a los activos se permite solo de acuerdo con la

autorizacion de la administracion.
4. Los activos registrados en la contabilidad se comparan a intervalos

razonables con los activos existentes y se toma la accién adecuada

respecto a cualquier diferencia.
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POR LA UBICACION.

Control interno.
Este proviene de la propia entidad y se lo conoce como control interno

gue cuando es solido y permanente resulta ser mejor.

Control Externo.

Tedricamente si una entidad tiene un sélido sistema de control interno, no
requeriria de ningun otro control; sin embargo, es muy beneficioso y
saludable el control externo o independiente que es ejercido por una
entidad diferente; quien controla desde afuera, mira desviaciones que la
propia administracion no puede detectarlas dado el carcter constructivo
del control externo, las recomendaciones que él formula resultan

beneficiosas para la organizacion.

POR LA ACCION.

Control Interno Previo

En cada empresa, la maxima autoridad es la que se encarga de
establecer los métodos y medidas que se aplicaran en todos los niveles
de la organizacion para verificar la propiedad, legalidad y conformidad con
las disposiciones legales, planes, programas y el presupuesto, de todas
las actividades administrativas, operativas y financieras, antes de que

sean autorizadas o surtan su efecto.

Cuando se ejercen labores antes de que un acto administrativo surta

efecto, entonces se habla de control previo.
Control Concurrente.

Es el que se produce al momento en que se estd ejecutando un acto

administrativo.
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Todos los cargos que tengan bajo su mando a un grupo de empleados,
estableceran y aplicaran mecanismos y procedimientos de supervision

permanente durante la ejecucion de las operaciones, con el fin de:

Lograr los resultados previstos
Ejecutar las funciones encomendadas a cada trabajador.

Cumplir con las disposiciones legales, reglamentarias y normativas.

0N

Aprovechar eficientemente los recursos humanos, materiales,

tecnoldgicos y financieros.

o

Proteger al medio ambiente.

Adoptar las medidas correctivas.

Control Posterior

Es el que se realiza después de que se ha efectuado una actividad.

Dentro de este control se encuentra la auditoria.

La maxima autoridad de cada empresa, con la asesoria de la Direccién de
Auditoria Interna, estableceran los mecanismos para evaluar

periddicamente y con posterioridad a la ejecucion de las operaciones:

1. El grado de cumplimiento de las disposiciones legales,
reglamentarias y normativas.
Los resultados de la gestion.

3. Los niveles de eficiencia y economia en la utilizacion vy
aprovechamiento de los recursos humanos, financieros,
tecnolégicos y naturales.

4. El impacto que han tenido las actividades en el medio ambiente.

OTRAS CLASIFICACIONES.
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Como un aspecto correlativo a estas tres clases del control, es oportuno

hacer mencion a una clasificaciéon mas:

Control Preventivo
Es aquel que se da especificamente al equipo y maquinaria antes de que

estos se darien.

Control Detective

Es el que se realiza para detectar oportunamente cualquier error.

Esta modalidad sobre todo se da en los sistemas computarizados en el
cual la computadora avisa su inconformidad o no procesa datos que no

responde al sistema o programa previamente disefiados.

Control Correctivo.
Es aquel que se practica tomando una medida correctiva, Por ejemplo
rectificar un rol de pagos, cambiar los estados detectados como error en

los controles detective o reparar un vehiculo que se ha dafiado.

PRINCIPIOS DEL CONTROL INTERNO GENERALES

El control interno es un medio no un fin en si mismo, es un proceso
desarrollado por el personal de la organizacibn y no puede ser
considerado infalible, ofreciendo solamente una seguridad razonable. Por
lo tanto, no es posible establecer una receta universal de control interno
gue sea aplicable a todas las organizaciones existentes. Sin embargo, es

posible establecer algunos principios de control interno generales asi:

e Deben fijarse claramente las responsabilidades. Si no existe
delimitacidn el control seré ineficiente.

e La contabilidad y las operaciones deben estar separados. No se
puede ocupar un punto control de contabilidad y un punto control

de operaciones.
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Deben utilizarse todas las pruebas existentes, para comprobar la
exactitud, tener la seguridad de que las operaciones se llevan
correctamente.

Ninguna persona individual debe tener a su cargo completamente
una transaccioén comercial. Una persona puede cometer errores, es
posible detectarlos si el manejo de una transaccion esta dividido en
dos 0 mas personas.

Debe seleccionarse y entrenarse cuidadosamente el personal de
empleados. Un buen entrenamiento da como resultado mas
rendimiento, reduce costos y los empleados son mas activos.

Si es posible se deben rotar los empleados asignados a cada
trabajo, debe imponerse la obligacion de disfrutar vacaciones entre
las personas de confianza.

La rotacion evita la oportunidad de fraude.

Las instrucciones de cada cargo deben estar por escrito. Los
manuales de funciones cuidan errores.

Los empleados deben tener pdliza de fianza. La fianza evita
posibles pérdidas a la empresa por robo.

No deben exagerarse las ventajas de proteccion que presta el
sistema de contabilidad de partida doble. También se cometen
errores.

Deben hacerse uso de las cuentas de control con la mayor
amplitud posible ya que prueban la exactitud entre lo saldos de las
cuentas.

Debe hacerse uso del equipo mecanico o automatico siempre que
esto sea factible. Con éste se puede reforzar el control interno.

Los principios especificos son:
a) Equidad

b) Moralidad

c) Eficiencia

d) Eficacia
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e) Economia
f) Rendicion de Cuentas

g) Preservacion del Medio Ambiente

METODOS PARA EVALUAR EL CONTROL INTERNO

En la fase de la planificacion especifica, el auditor evaluara el control
interno de la entidad para obtener informacion adicional, evaluar y calificar
los riesgos, determinar sus falencias, su confianza en los controles
existentes y el alcance de las pruebas de auditoria que realizara y
seleccionara los procedimientos sustantivos de auditoria a aplicar en las

siguientes fases.

La consideracion de los auditores sobre el control interno incluye la
obtencion y documentacion de un entendimiento de la misma, establecido
para asegurar el cumplimiento con las leyes y regulaciones, aplicables a

la entidad auditada.

La evaluaciéon que el control interno, asi como el relevamiento de la
informacion para la planificacién de la auditoria, se podra hacer a través
de Diagramas de Flujo, Descripciones Narrativas y Cuestionarios
Especiales, segun las circunstancias, o se aplicara una combinacion de

los mismos, como una forma de documentar y evidenciar la evaluacion.

PROCEDIMIENTOS NECESARIOS PARA UN ADECUADO SISTEMA
DE CONTROL INTERNO.

o Personal competente y confiable

e Segregacion adecuada de funciones

e Procedimientos de autorizacion apropiados
e Registros y documentos apropiados

e Control fisico sobre sus activos
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e Procedimientos de mantenimiento y verificacion de los controles
existentes

e Unidad de Auditoria Interna

ESTRUCTURA DEL CONTROL INTERNO

Las caracteristicas de un sistema de control interno satisfactorio deberian
incluir:

e Un plan de organizacion que provea segregacion adecuada de las
responsabilidades y deberes.

e Un sistema de autorizaciones y procedimientos de registro que
provea adecuadamente un control razonable sobre activos,
pasivos, ingresos y gastos.

o Practicas sanas en el desarrollo de funciones y deberes de cada
uno de los departamentos de la organizacion

e« Recurso Humano de una calidad adecuada de acuerdo con las

responsabilidades.

Estos elementos son importantes individualmente por derecho propio pero
son tan basicos para un sistema de control interno adecuado que
cualquier deficiencia importante en uno de ellos evitaria el funcionamiento

satisfactorio de todo el sistema.

RIESGOS

Los riesgos son hechos o acontecimientos cuya probabilidad de
ocurrencia es incierta. La trascendencia del riesgo en el ambito de estudio
de control interno, se basa en que su probable manifestacion y el impacto
gue puede causar en la organizacion, pone en peligro la consecucion de

los objetivos de la misma.
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Identificacion y analisis de riesgos: Es imprescindible identificar los
riesgos relevantes que enfrenta un organismo en la busqueda de sus

objetivos, ya sean de origen interno como externo.

La identificacion del riesgo es un proceso iterativo, y generalmente
integrado a la estrategia y planificacion. En este proceso es conveniente
"partir de cero", esto es, no basarse en el esquema de riesgos

identificados en estudios anteriores.

Su desarrollo debe comprender la realizacion de un "mapeo” del riesgo,
que incluya la especificacion de los dominios o puntos claves del
organismo, las interacciones significativas entre la organizacion y los
terceros, la identificacion de los objetivos generales y particulares, y las

amenazas y riesgos gue se pueden tener que afrontar.

RIESGO DE AUDITORIA.

Significa el riesgo de que el auditor de una opinion de auditoria
inapropiada cuando los estados financieros estan elaborados en forma
erronea de una manera importante. El riesgo de auditoria tiene tres

componentes: riesgo inherente, riesgo de control y riesgo de deteccion.

Riesgo Inherente

Es la susceptibilidad del saldo de una cuenta o clase de transacciones a
una representacion erronea que pudiera ser de importancia relativa,
individualmente o cuando se agrega con representaciones errébneas en
otras cuentas o clases, asumiendo que no hubo controles internos

relacionados.

Riesgo de Control
Es el riesgo de que una representacion erronea que pudiera ocurrir en el
saldo de cuenta o clase de transacciones y que pudiera ser de

importancia relativa individualmente o cuando se agrega con
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representaciones erréneas en otros saldos o clases, no sea prevenido o
detectado y corregido con oportunidad por los sistemas de contabilidad y

de control interno.

Riesgo de Deteccion

Es el riesgo de que los procedimientos sustantivos de un auditor o
detecten una representacion errénea que existe en un saldo de una
cuenta o clase de transacciones que podria ser se importancia relativa,
individualmente o cuando se agrega con representaciones erréneas en

otros saldos o clases.

2.4.1.2. Marco conceptual de la variable dependiente

ESTADOS FINANCIEROS

Los Estados Financieros son los documentos que proporcionan informes
periodicos a fechas determinadas, sobre el estado o desarrollo de la
administracion de una compaifia, es decir, la informacion necesaria para

la toma de decisiones en una empresa.

Estados financieros que presenta a pesos constantes los recursos
generados o utilidades en la operacion, los principales cambios ocurridos
en la estructura financiera de la entidad y su reflejo final en el efectivo e
inversiones temporales a través de un periodo determinado. La expresion
“pesos constantes”, representa pesos del poder adquisitivo a la fecha del
balance general (Ultimo ejercicio reportado tratAndose de estados
financieros comparativos).

Algunos estados financieros

CLASES DE ESTADOS FINANCIEROS
1. Balance General.

2. Estado de Resultado u Operaciones
3. Estado de Flujos
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4. Otros.

BALANCE GENERAL

Documento contable que refleja la situacion patrimonial de una empresa
en un momento del tiempo. Consta de dos partes, activo y pasivo. El
activo muestra los elementos patrimoniales de la empresa, mientras que
el pasivo detalla su origen financiero. La legislacién exige que este
documento sea imagen fiel del estado patrimonial de la empresa.

El activo suele subdividirse en inmovilizado y activo circulante. El primero
incluye los bienes muebles e inmuebles que constituyen la estructura
fisica de la empresa, y el segundo la tesoreria, los derechos de cobro y
las mercaderias. En el pasivo se distingue entre recursos propios, pasivo
a largo plazo y pasivo circulante. Los primeros son los fondos de la
sociedad (capital social, reservas); el pasivo a largo plazo lo constituyen
las deudas a largo plazo (empréstitos, obligaciones), y el pasivo circulante

son capitales ajenos a corto plazo (crédito comercial, deudas a corto).

Existen diversos tipos de balance segun el momento y la finalidad. Es el
estado basico demostrativo de la situacion financiera de una empresa, a
una fecha determinada, preparado de acuerdo con los principios basicos
de contabilidad gubernamental que incluye el activo, el pasivo y el capital

contable.

Es un documento contable que refleja la situacion financiera de un ente
econdémico, ya sea de una organizacion publica o privada, a una fecha
determinada y que permite efectuar un analisis comparativo de la misma;

incluye el activo, el pasivo y el capital contable.
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Se formula de acuerdo con un formato y un criterio estandar para que la
informacion basica de la empresa pueda obtenerse uniformemente como

por ejemplo: posicion financiera, capacidad de lucro y fuentes de fondeo.

ESTADO DE RESULTADOS

Documento contable que muestra el resultado de las operaciones
(utilidad, pérdida remanente y excedente) de una entidad durante un

periodo determinado.

Presenta la situacion financiera de una empresa a una fecha determinada,
tomando como parametro los ingresos y gastos efectuados; proporciona
la utilidad neta de la empresa. Generalmente acompafa a la hoja del

Balance General.

Estado que muestra la diferencia entre el total de los ingresos en sus
diferentes modalidades; venta de bienes, servicios, cuotas y aportaciones
y los egresos representados por costos de ventas, costo de servicios,
prestaciones y otros gastos y productos de las entidades del Sector

Paraestatal en un periodo determinado.

ESTADO DE OPERACIONES

Presupuestariamente son aquellos compromisos de pago de las
dependencias con cargo al Presupuesto de Egresos de la Federacion a
favor de terceros, por importes retenidos derivados de relaciones
contractuales y legales, como son los impuestos, cuotas, primas Yy
aportaciones a que dé lugar el pago de remuneraciones a favor de los
siguientes beneficiarios: Instituto de Seguridad y Servicios Sociales de los
Trabajadores del Estado, Instituto de Seguridad Social para las fuerzas
Armadas Mexicanas, Banco Nacional del Ejército, Fuerza Aérea y

Armada, S.N.C., Fondo de Garantia para Reintegros al Erario Federal,
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Aseguradora Hidalgo, S.A., Fondo de Ahorro Capitalizable, Pensiones

Alimenticias, Cuotas Sindicales y otros conceptos similares.

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO.

Se entiende por EFE al estado financiero basico que muestra los cambios
en la situacion financiera a traveés del efectivo y equivalente de efectivo de
la empresa de acuerdo con los Principios de Contabilidad Generalmente
Aceptados (PCGA), es decir, de conformidad con las Normas
Internacionales de Contabilidad (NICs).

El EFE ofrece al empresario la posibilidad de conocer y resumir los
resultados de las actividades financieras de la empresa en un periodo
determinado y poder inferir las razones de los cambios en su situacion
financiera, constituyendo una importante ayuda en la administracién del
efectivo, el control del capital y en la utilizacion eficiente de los recursos

en el futuro.

Estos son los antecedentes y la normativa actualmente vigente que regula
la preparaciéon y presentacion del estado de flujos de efectivo en nuestro
pais. Sin embargo, conviene resaltar y resumir brevisimamente tres
normas que coinciden en cuanto a contenido. Representan la coherencia
y normalizacién de la doctrina contable a nivel nacional y universal:

Estado de Flujos de Efectivo.

La declaraciébn N° 95 establece normas para el informe de flujos de
efectivo, reemplaza la opinion N° 19 del APB; requiere un estado de flujos
de efectivo como parte de los estados financieros para todas las
empresas en vez de un estado de cambios en la situacion financiera. La
declaracion requiere que en el EFE se clasifiquen los recaudos y pagos
de efectivo segun ellos surjan de actividades de operacién, inversién o

financiamiento, y provee definiciones para cada categoria.
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FLUJO DE EFECTIVO

Estado que muestra el movimiento de ingresos y egresos y la
disponibilidad de fondos a una fecha determinada.
Movimiento de dinero dentro de un mercado o una economia en su

conjunto.

FLUJO DE FONDOS

Movimiento de entrada y de salida de efectivo que muestra las
interrelaciones de los flujos de recursos entre los sectores privado, publico
y externo, que se dan tanto en el sector real como a través del sistema

financiero.

FLUJO NETO EFECTIVO

Es la diferencia entre los ingresos netos y los desembolsos netos,
descontados a la fecha de aprobacion de un proyecto de inversion con la
técnica de “valor presente”, esto significa tomar en cuenta el valor del

dinero en funcién del tiempo.

INDICES FINANCIEROS

INDICES DE LIQUIDEZ
CAPITAL DE TRABAJO
Una compafiia que tenga un capital de trabajo adecuado esta en
capacidad de pagar sus compromisos a su vencimiento y al mismo tiempo
satisfacer contingencias e incertidumbres. Un capital de trabajo
insuficiente es la causa principal de morosidad en pagos y, lo que es peor,

de serias dificultades financieras.(Activo Corriente - Pasivo Corriente)
RAZON CORRIENTE

Indica la capacidad de la empresa en cumplir con sus obligaciones a corto

plazo. (Activo Corriente / Pasivo Corriente)

58



PRUEBA ACIDA

Mide con mayor severidad el grado de liquidez de las empresas ya que,
en algunas circunstancias, los inventarios y otros activos a corto plazo
pueden ser dificiles de liquidar. ((Disponible + Inversiones Temporales +
Deudores) / Pasivo Corriente)

PASIVO CORRIENTE / INVENTARIOS
En términos porcentuales, muestra que tanto depende la cancelacion del
pasivo corriente de la venta de inventarios. (Pasivo Corriente /

Inventarios)

ENDEUDAMIENTO

Para indicadores de endeudamiento el cuartil superior tipifica una
situacion de alto endeudamiento mientras que el inferior tipifica un bajo
nivel de endeudamiento. Esto quiere decir que, al contrario de lo
encontrado en otros grupos de indicadores, las empresas de mayor riesgo

se encuentran tipificadas por el cuartil superior.

PATRIMONIO NETO
Es una medida mas conservadora del Patrimonio Liquido ya que puede
darse el caso de que este haya sido inflado por valorizaciones sin

sustentacion real. (Patrimonio Liquido - Valorizaciones)

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO

Corresponde al grado de apalancamiento utilizado e indica la participacion
de los acreedores sobre los activos de la compaiiia. (Total Pasivo / Total
Activo)

ENDEUDAMIENTO SIN VALORIZACIONES
Similar al indicador anterior, es mas conservador ya que del valor del
activo se resta la intangibilidad de las valorizaciones. (Total Pasivo / (Total

Activo - Valorizaciones))
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ACTIVOS FIJOS / PATRIMONIO LIQUIDO

Entre mayor sea este porcentaje mas vulnerable sera la compafia a
imprevistos y cambios inesperados en el entorno econdomico. Los
recursos de la empresa estan congelados en maquinaria y equipo y el
margen de generacién de capital de trabajo se estrecha demasiado para
la realizacion de sus actividades diarias. (Activos Fijos / Patrimonio

Liquido)

CONCENTRACION ENDEUDAMIENTO A CORTO PLAZO
Indica el porcentaje de los pasivos que deben ser asumidos a corto plazo.

(Pasivo Corriente / Pasivo Total)

ENDEUDAMIENTO / VENTAS

Medida adicional del nivel de endeudamiento que tiene la empresa. Si se
compara con los estandares de la actividad a la que pertenece, indica la
proporcionalidad de su nivel de endeudamiento a su nivel de ventas.

(Pasivo Total / Ventas Netas)

ENDEUDAMIENTO FINANCIERO / VENTAS

(Obligaciones Financieras / Ventas Netas)

CARGA GASTOS NO OPERACIONALES
Indica el porcentaje de los ingresos anuales dedicados al cubrimiento de

gastos no operacionales. (Gastos no Operacionales / Ventas Netas)

COBERTURA DE INTERESES

COBERTURA DE GASTOS NO OPERACIONALES

Indica la capacidad o limitacion de la empresa para asumir gastos no
operacionales a partir de utilidades. Entre mayor sea la relacion mayor
sera la facilidad de cumplir con sus obligaciones no operacionales dentro
de las cuales se destacan los gastos financieros. (Utilidad Operacional /

Gastos No Operacionales)
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EBITDA

Utilidad antes de gastos financieros, impuesto sobre la renta,
depreciaciones y amortizaciones. Es una medida mas cercana al Flujo de
Fondos ya que a la utilidad se suman partidas que no afectan el
movimiento de efectivo. (Utilidad Operacional + Depreciacion +

Amortizaciones)

EBITDA / GASTOS NO OPERACIONALES
Indica la capacidad o limitacion de la empresa para asumir gastos no
operacionales con base a flujo de fondos. ((Utilidad Operacional +

Depreciacion + Amortizaciones) / Gastos No Operacionales)

Ya que en el 92% de las estados financieros recibidos de las diferentes
empresas no se discriminan sus Gastos Financieros, para indicadores
gue normalmente utilizan este rubro como uno de sus elementos Byington
utiliza el rubro de Gastos No Operacionales en su lugar. En promedio, el
25.5% de los Gastos no Operacionales no son Gastos Financieros, con
una mediana estadistica del 13.3%. Las empresas que tienen mayor
participacion de Gastos Financieros en sus Gastos No Operacionales son
tipificadas por un cuartil superior del 0.18% mientras que aquellas que
muestran mayor participacion de Gastos No Operacionales no financieros

son tipificadas por un cuartil inferior del 42.4%.

RENTABILIDAD

RENTABILIDAD BRUTA

El margen bruto de utilidad refleja la capacidad de la empresa en la
generacion de utilidades antes de gastos de administracién y ventas,
otros ingresos y egresos e impuestos. Al comprarlo con estandares
financieros de su actividad, puede reflejar compras o costos laborales

excesivos. (Utilidad Bruta / Ventas Netas)
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RENTABILIDAD OPERACIONAL

Refleja la rentabilidad de la compafiia en el desarrollo de su objeto social,
indicando si el negocio es o no lucrativo independientemente de ingresos
y egresos generados por actividades no directamente relacionadas con

este. (Utilidad Operacional / Ventas Netas)

RENTABILIDAD NETA
Mide la rentabilidad después de impuestos de todas las actividades de la
empresa, independientemente de si corresponden al desarrollo de su

objeto social. (Utilidad Neta / Ventas Netas)

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO
Muestra la rentabilidad de la inversion de los socios o0 accionistas.
(Utilidad Neta / Patrimonio Liquido)

RENTABILIDAD DEL ACTIVO TOTAL
Muestra la capacidad del activo en la generaciéon de utilidades. (Utilidad
Neta / Activo Total)

ACTIVIDAD
ROTACION DEL PATRIMONIO LIQUIDO
Muestra el volumen de ventas generado por la inversion realizada por los

accionistas. (Ventas Netas / Patrimonio Liquido)

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL
Corresponde al volumen de ventas generado por el activo total. (Ventas
Netas / Activo Total)

ROTACION DEL CAPITAL DE TRABAJO
Corresponde al volumen de ventas generado por el capital de trabajo y
debe ser utilizado conjuntamente con el indicador de Rotacion del Activo

Total. Una alta rotacion puede indicar un volumen de ventas excesivo
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para el nivel de inversion en la empresa. Puede también indicar que la
empresa depende excesivamente del crédito recibido de proveedores o
entidades financieras para financiar sus fondos de operacion. (Ventas

Netas / (Activo Corriente - Pasivo Corriente))

ROTACION DE CARTERA

Establece el nimero de veces que las cuentas por cobrar rotan en el
transcurso de un afio y refleja la calidad de la cartera de una empresa.
(Ventas Netas / Cuentas por Cobrar Clientes)

PERIODO DE COBRO

De uso similar al indice anterior, refleja el nimero de dias utilizados por la
empresa en recaudar su cartera. ((Cuentas por Cobrar Clientes / Ventas
Netas) * 365)

ROTACION INVENTARIOS
Dias requeridos para que la empresa convierta sus inventarios en cuentas

por cobrar o efectivo. ((Inventarios / Costo de Ventas) * 365)

CICLO OPERACIONAL

Refleja el nimero de dias que requiere la compafiia para convertir sus
inventarios en efectivo. Es la suma del nimero de dias requeridos para
rotar el inventario y el periodo de cobro. (((Inventarios / Costo de Ventas) *
365) + ((Cuentas por Cobrar Clientes / Ventas Netas) * 365)))

PERIODO DE PAGO A PROVEEDORES

Es indicativo del nimero de dias utilizados por la empresa en pagar a sus
proveedores y de mayor utilidad si se utiliza en comparacion con los
estandares del sector en la medida en que el costo de ventas no esta
compuesto Unicamente por compras a crédito a proveedores. ((Cuentas

por Pagar a Proveedores / Costo de Ventas) * 365)
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LA RENTABILIDAD

La rentabilidad de cualquier capital viene expresada de la siguiente forma:

Intereses generados

Capital invertido

que a nivel de una empresa seria:

Beneficio generado en el periodo

Capital invertido

Sin embargo, en una empresa teniendo en cuenta la doble perspectiva de
su estructura econdémica financiera —activo y pasivo-, cuando hablamos
de capital invertido podemos considerar que el mismo es el activo —capital
en funcionamiento- o bien, que el capital invertido es el importe de los
fondos propios. En el primer caso estamos ante la rentabilidad econémica
o del activo y en el segundo ante la rentabilidad financiera o de los fondos

propios.

Rentabilidad econdémica o del activo (ROI)

La rentabilidad econémica o del activo también se denomina ROA -
Return on assets- y como denominaciéon mas usual ROl — Return on
investments-. Basicamente consiste en analizar la rentabilidad del activo
independientemente de como esta financiado el mismo, o dicho de otra

forma, sin tener en cuenta la estructura del pasivo.

La forma mas usual de definir el ROI es:
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Beneficio antes de impuestos e intereses

Activo total, promedio

¢Por qué se toma como resultado el beneficio antes de impuestos e
intereses?. Como se ha comentado antes, si se trata de medir la

rentabilidad del activo el resultados a considerar seran:

El beneficio después de impuestos o resultado contable —magnitud que se
obtiene de la cuenta de pérdidas y ganancias- y que es la parte que se
destinara a los accionistas de la empresa, independientemente de que se
reparta en forma de dividendos o se quede en la empresa en forma de

reservas.

El impuesto sobre beneficios, que es la parte del beneficio generado por
el activo y que sera destinada al pago del impuesto sobre sociedades y
gue también se puede obtener de la cuenta de pérdidas y ganancias v,

por ultimo,

La parte del beneficio producido por el activo que esta destinada a pagar
los gastos financieros producidos por los fondos ajenos del pasivo.

BAIl = Beneficio antes de impuestos e intereses

Rentabilidad financiera o de los fondos propios (ROE)
La rentabilidad financiera, de los fondos propios o ROE —Return on equity-

se define a través de la siguiente expresion:

Beneficio después de impuestos

Fondos propios, promedio
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Recordemos que el beneficio después de impuestos es el resultado del

ejercicio que figura en las cuentas anuales como Pérdidas y Ganancias.

El ROE trata de medir la rentabilidad que obtienen los duefios de la
empresa, es decir, la rentabilidad del capital que han invertido
directamente —capital social- y de las reservas, que en definitiva son

beneficios retenidos y que por tanto corresponden a los propietarios.

Como en caso del ROI, si ha existido durante el ejercicio variacion de los
fondos propios de una manera significativa deberiamos tomar datos
medios siempre que se pueda acceder a los mismos, ya que si nuestra
posicién es la de un analista externo, como es légico, sera mas dificil la

obtencidén de los datos intermedios.

También es necesario mencionar, que en este analisis a veces se
incluyen como fondos propios una parte del resultado del ejercicio
considerando que su generacion se produce de una forma regular a lo
largo del ejercicio. Este tipo de cuestiones, le dan al analisis pequefias
diferencias de matiz que carecen de importancia, ya lo que
verdaderamente relevante es que exista una uniformidad de criterio en la
metodologia de trabajo utilizada y, que si se comparan diferentes

empresas o sectores los baremos usados sean de un patrén similar.
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2.4.2. Gréficos deinclusién interrelacionados

2.4.2.1.

Super-ordenacion Conceptual

AUDITORIA

AUDITORIA DE
GESTION

CONTROL
INTERNO

Variable
Independiente

Para obligar
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2.4.2.2. Sub-ordenacion Conceptual

OBJETIVOS
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2.5. HIPOTESIS
El eficiente control interno incide en una adecuada rentabilidad en la

empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. en la ciudad de
Ambato durante el segundo semestre del afio 2010.

2.6. SENALAMIENTO DE VARIABLES DE LA HIPOTESIS

— Variable independiente: Deficiente Control Interno
— Variable dependiente: Rentabilidad
— Unidad de observacion: La empresa Manufacturas de

Cuero Calzafer Cia. Ltda., se encuentra ubicada en la provincia de
Tungurahua. Cantébn Ambato en la Av. EI Cdéndor y Tangaiche.

Segun Registro Unico de Contribuyes RUC (Ver Anexol).

— Términos de relacion: incide
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3.1.

CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

ENFOQUE

La presente investigacion es eminentemente cualitativa por que
busco las causas y los hechos de estudio, orientandose hacia una
observacion naturalista, interpretando el entorno del problema en
un espacio contextualizado con el objetivo de describir e interpretar
la realidad con una perspectiva de adentro hacia afuera, realizando
una medicidn controlada, se pondra énfasis en el resultado el cual
estara orientado a la comprobacion de hipoétesis légica que sera

resuelta en base a interrogantes.

Se realiz6 una investigacion de campo que permitio acercarse al
sitio del problema y tomar contacto con su realidad, el mismo que
estuvo orientado al personal administrativo de la empresa
Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. que nos ayudaron a
tener criterio e indicios claros de acuerdo a los objetivos del

proyecto.

Se recurrié también a fuentes de caracter bibliografico para ampliar
el contenido tedrico del tema, socavar distintos enfoques, teorias y
conceptos para obtener criterios claros que profundicen un

entendimiento del sistema de control interno.

Este tipo de investigacion sera util en la presente investigacion ya
que permitird describir condiciones actuales de la empresa
adoptando la generalizacién de los procesos y poniendo énfasis en

la verificacién cientifica del dato y la busqueda de eficacia.
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3.2.

3.2.1.

MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Investigacion de Campo

Segun Graterol Rafael (2011: Internet), la investigacién de campo
hace referencia, al trabajo que se desarrolla por parte del
investigador dentro del campo que se quiere investigar es decir; el
trabajo directo de la investigacion y hacerse participe como parte

de experimentacion.

La investigacion de campo hace que la recoleccion de datos se
conviertan en verificables y comprobables, ya que el investigador
esta comprobando datos, obtenidos en previas investigaciones, la
investigaciéon de campo implica cambio de expresiones, formas y
estilos propios y adaptarse a nuevos métodos de trabajo que sean
muy similares a los de el estudio, la investigacion se incluye como

uno mas de los investigados.

Bajo los tipos de investigacion se puede trabajar de forma:
Exploratoria

Descriptiva

Explicativo

Evaluativo

Ademas cada uno de estos pasos debe ir fundamentado bajo un
diario de campo el cual especifique horas, lugares y actividades a
desarrollar durante el tiempo determinado ya sea a corto mediano o
largo plazo y en cada puntuacion de hora, lugar y actividad a
realizar especificar que reacciones y resultados se obtuvo en cada
uno de ellos, facilitando asi el orden de ideas a trabajar y los
posicionamientos de ideas, para crear soluciones a problemas

planteados anteriormente.
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3.2.2.

Este tipo de investigacion es de gran utilidad ya que permitio el
estudio sistematico del problema en el lugar donde se produjo, la
investigacion se la realizé tanto en la planta financiera como en la
industrial, mediante el contacto directo con la realidad de la
empresa, permitiéndonos obtener informacion de acuerdo a los
objetivos del proyecto; y que a través de esta nos permita aplicar
técnicas de investigacion como de observacion, entrevistas y
encuestas que posteriormente seran de ayuda para recoleccion de

datos de la poblacion de una forma directa y precisa.

Investigacion Bibliografica Documental

Segun René Rivera (2010: Internet), la investigacion documental
es la presentacion de un escrito formal que sigue una metodologia
reconocida. Esta investigacibon documental se asigna en
cumplimiento del plan de estudios para un curso de preparatoria o
de pre-grado en la universidad. Consiste primordialmente en la
presentacion selectiva de lo que expertos ya han dicho o escrito

sobre un tema determinado.

Ademas, puede presentar la posible conexion de ideas entre varios
autores y las ideas del investigador. Su preparacién requiere que
éste relna, interprete, evalle y reporte datos e ideas en forma
imparcial, honesta y clara.

La investigacion documental se caracteriza por:

e Se caracteriza por la utilizacion de documentos; recolecta,
selecciona, analiza y presenta resultados coherentes.

e Utiliza los procedimientos légicos y mentales de toda
investigacion; analisis, sintesis, deduccion induccion, etc.

e Realiza un proceso de abstraccion cientifica, generalizando

sobre la base de lo fundamental.
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3.3.

3.3.1.

¢ Realiza una recopilacion adecuada de datos que permiten
redescubrir hechos, sugerir problemas, orientar hacia otras
fuentes de investigacion, orientar formas para elaborar
instrumentos de investigacion, elaborar hipotesis, etc.

¢ Puede considerarse como parte fundamental de un proceso
de investigacion cientifica, mucho mas amplio y acabado.

e Es una investigacion que se realiza en forma ordenada y
con objetivos precisos, con la finalidad de ser base a la
construccion de conocimientos.

e Se basa en la utlizacibn de diferentes técnicas de:
localizacion vy fijacion de datos, analisis de documentos y de

contenidos.

Este tipo de investigacion es de gran ayuda, ya que permite
analizar y evaluar el problema objeto de estudio. Con este tipo de
investigacion se obtuvo informacién mediante la lectura cientifica
de textos, documentos de la empresa, leyes, reglamentos, etc; que

hizo posible fundamentar el marco teorico.

Se recogio informacion utilizando la técnica bibliografica y
acudiendo a la biblioteca, donde se encuentra concentrada las
fuentes de informacién bibliogréfica. Es decir, se recopild todo tipo
de informacién secundaria relacionada con asignacion de
materiales y rentabilidad.

NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

No experimental

Segln Héctor Avila (2011: Internet), la investigacion no

experimental es aquella que se realiza sin manipular deliberada-
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3.3.2.

mente variables. Es decir, es investigacion donde no hacemos
variar intencionalmente las variables independientes. Lo que
hacemos en la investigacion no experimental es observar
fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para después

analizarlos.

‘La investigacidn no experimental o expost-facto es cualquier
investigacion en la que resulta imposible manipular variables o
asignar aleatoriamente a los sujetos o a las condiciones”. De
hecho, no hay condiciones o estimulos a los cuales se expongan
los sujetos del estudio. Los sujetos son observados en su ambiente

natural, en su realidad.

En un experimento, el investigador construye deliberadamente una
situacion a la que son expuestos varios individuos. Esta situacion
consiste en recibir un tratamiento, condicion o estimulo bajo
determinadas circunstancias, para después analizar los efectos de

la exposicién o aplicacion de dicho tratamiento o condicion.

En cambio, en un estudio no experimental no se construye ninguna
situacién, sino que se observan situaciones ya existentes, no
provocadas intencionalmente por el investigador. En la
investigacién no experimental las variables independientes ya han
ocurrido y no pueden ser manipuladas, el investigador no tiene
control directo sobre dichas variables, no puede influir sobre ellas

porque ya sucedieron, al igual que sus efectos.
Investigacion Exploratoria
Segun Henry Moncayo (2010: Internet),los estudios exploratorios

se efectiian, normalmente, cuando el objetivo es examinar un tema

0 problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido
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3.3.3.

abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura reveld
gue Unicamente hay guias no investigadas e ideas vagamente
relacionadas con el problema de estudio. Estos estudios le serviran
para ver como han abordado la situacion de investigacion y le

sugeriran preguntas que puede hacer.

Los estudios exploratorios nos sirven para aumentar el grado de
familiaridad con fenébmenos relativamente desconocidos, obtener
informacion sobre la posibilidad de llevar a cabo una investigacion
mas completa sobre un contexto particular de la vida real,
investigar problemas del comportamiento humano que consideren
cruciales los profesionales de determinada area , identificar
conceptos o variables promisorias, establecer prioridades para

Investigaciones posteriores o sugerir afirmaciones verificables.

Se caracterizan por ser mas flexibles en su metodologia en
comparacion con los estudios descriptivos o explicativos, y son
mas amplios y dispersos que estos otros dos tipos, buscan
observar tantas manifestaciones del fenomeno estudiado como sea

posible.

Investigacion Correlacional

Segun Henry Moncayo (2010: Internet), los estudios
correlaciénales tienen como propdsito medir el grado de relacion
gue exista entre dos 0 mas conceptos o variables (en un contexto
particular). En ocasiones sélo se analiza la relacion entre dos
variables, lo que podria representarse como X-Y; pero
frecuentemente se ubican en el estudio relaciones entre tres

variables.
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Los estudios correlacionales miden las dos o mas variables que se
pretende ver si estan o no relacionadas en los mismos sujetos y
después se analiza la correlacion. Es importante recalcar que, en la
mayoria de los casos, las mediciones en las variables a
correlacionar provienen de los mismos sujetos. No es comun que
se correlacionen mediciones de una variable hecha en unas
personas con mediciones de otra variable realizadas en otras

personas.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. Poblacion

Segun Balestrini (2010: Internet) “la poblacion o universo puede estar
referido a cualquier conjunto de elementos de los cuales pretendemos
indagar y conocer sus caracteristicas, o una de ellas, y para el cual seran
vélidas las conclusiones obtenidas en la investigacion. Es el conjunto
finito o infinito de personas, casos 0 elementos que presentan

caracteristicas comunes.”

Caracteristicas de la poblacion

A los fines de la investigacion cientifica, la poblacién de estudio tiene que
estar debidamente caracterizada, sefialandose sus caracteristicas tales
como:

e Homogénea,

e Heterogénea,

e Finita,

¢ Infinita,

e Se pueden listar sus miembros,

e Se pueden ubicar sus miembros,

e [Esta localizada,

76



e Esta dispersa,

e Cuantos las componen.

Para el presente trabajo de investigacion he considerado como poblacion
de estudio al personal administrativo que labora en la empresa y a los
clientes que adquieren el producto de Manufacturas de Cuero Calzafer
Cia. Ltda.; los mismos que se nombran a continuacion (Ver Tabla N°1 y
Anexo N°3).

Tabla N°01. Personal Administrativo y Clientes de la Empresa

Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda.

POBLACION

Gerente

Subgerente

Jefe Financiero

Jefe de Ventas

R R R R e

Contadora
Clientes 820
TOTAL 825

Fuente: Investigacién de Campo (2011)

Elaborado por: Gioconda Ruiz

3.4.2. Muestra
Segun Balestrini (2004: Internet) cuando no es posible medir cada uno

de los individuos de una poblacion, se toma una muestra representativa

de la misma.
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La muestra descansa en el principio de que las partes representan al todo
y, por tal, refleja las caracteristicas que definen la poblacion de la que fue
extraida, lo cual nos indica que es representativa. Por lo tanto, la validez

de la generalizacion depende de la validez y tamafio de la muestra.

En términos estadisticos, la muestra es una parte de la poblacién, o sea,
un namero de individuos u objetos seleccionados cientificamente, cada
uno de los cuales es un elemento del universo. Se obtiene con la finalidad
de investigar, a partir del conocimiento de sus caracteristicas particulares,
las propiedades de la poblacién. El problema que se puede presentar es
garantizar que la muestra sea representativa de la poblacién, que sea lo

mas precisa y al mismo tiempo contenga el minimo de sesgo posible.

Lo cual implica, que contenga todos los elementos en la misma
proporcion que existen en éste; de tal manera, que sea posible
generalizar los resultados obtenidos a partir de la muestra, a todo el

universo.

La muestra es en esencia, un subgrupo de la poblacion, es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus

caracteristicas al que se llama poblacién.

3.4.2.1. Célculo de la Muestra

Considerando que la poblacién a investigarse es extensa se aplicara el
muestreo de poblacion finita proporcional que determine el tamafio de la

muestra y en consecuencia se trabajara con los resultados obtenidos.

El muestreo de poblacion finita proporcional es la técnica de muestreo
mas basica que no sélo asegura una muestra representativa sino que
también produce una estimacion de la cantidad de una poblaciéon y una

especificacion de la precision.
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Para la determinacion del tamafio de muestra con el método del muestreo
de poblacién finita proporcional se estimara una poblacion de 820
personas, se evaluara dentro de un margen de error de un 5% con un
nivel de confianza del 95% y la proporcion correspondiente al 0.50;

aplicando la siguiente formula estadistica:

z*Npq
n= (N —1)E2 + z?pq

Simbologia:

N = Poblacion

n =tamafio de la muestra

p = probabilidad de éxito

g = probabilidad de fracaso

z = nivel de confianza

E = error admisible
Datos:

N =825

z =95%=1.65

E =0.05

p =0.5

g = 1-p=0.5

~ (1.65)%(825)(0.5)(0.5)
= (825 — 1)(0.05)2 + (1.65)2(0.5)(0.5)

5615156
"= 7206+ 0,680625

_561,5156
T 2,7406

n = 204,88
n =205
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Debido al gran namero de personas que pueden ser encuestadas en
Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. y a la disposicién de las
mismas, se determina la cuota de muestreo, que es una asignacion

ponderada equitativa y representatividad.

Tabla N°02. Determinacién de la Muestra.

MUESTRA

Gerente

Subgerente

Jefe Financiero

Jefe de Ventas

R R R R e

Contadora
Clientes 200
TOTAL 205

Fuente: Investigacion de Campo (2011)

Elaborado por: Gioconda Ruiz
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3.5. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

3.5.1. Operacionalizacion de la variable independiente

Variable Independiente: Control Interno

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS TECNICAS E INSTRUMENTOS
CONTROL INTERNO EN EL Rendimiento Operativo ¢El personal del departamento de
DEPARTAMENTO DE ventas cumplen un proceso?
VENTAS Eficiencia
Es un conjunto de procesos, Operativa

funciones, actividades,
subsistemas, y gente que son
agrupados o conscientemente
segregados para asegurar el
logro efectivo de los objetivos
contando con una eficiencia
operativa; es disefiado e

implementado por la

administracion para una efectiva

distribucién de recursos.

Cumplimiento de metas

¢ El personal del departamento de

ventas cumplen con exactitud las

metas y objetivos planificados

mensualmente?

Distribucion de

Recursos

Ingresos

¢ Se efectiian informes

administrativos mensuales?

Normativa Interna y Externa

La compaiiia cuenta con un
adecuado sistema de control

interno?

Encuesta a Gerencia, Jefe
Financiero, Jefe de Ventas y

Clientes.
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3.5.2. Operacionalizacion de la variable dependiente

Variable Dependiente: Rentabilidad

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS TECNICAS E INSTRUMENTOS
¢ Se reparte los dividendos a los
Distribucién de ganancias. accionistas o se queda en la empresa
en forma de reserva?
Econdmica
RENTABILIDAD , P ;
' ' Gesti6n empresarial ¢ Se reinvierte la ganancia del
Es la ganancia que obtiene la ejercicio para un crecimiento
empresa del ingreso de las "
P i J i sustentable Entrevista a Gerencia, Jefe
ventas realizadas después de ] ]
Financiero y Contadora de la
cancelar todos los gastos que se
o empresa.
ha incurrido, ademas mide la ¢Cada qué tiempo se presenta P
eficiencia econémica y financiera Informacién Financiera. informes econémicos y
en un periodo. administrativos a los accionistas?
Financiera

Solvencia.

¢La empresa cuenta con suficiente
liquidez para realizar

Sus operaciones?
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3.6. RECOLECCION DE LA INFORMACION

Metodoldgicamente para Herrera E. Luis y otros (2002: 174-178 y 183-

185), la construccion de la informacion se opera en dos fases: plan para la

recoleccion de informacion y plan para el procesamiento de informacion.

El plan para la recoleccion de informacion contempla estrategias

metodoldgicas requeridas por los objetivos e hipétesis de investigacion,

de acuerdo con el enfoque escogido, considerando los siguientes

elementos:

Definicion de los sujetos.

Las personas que van a ser investigados son: Gerente, Jefe

Financiero, Contadora, Jefe de Ventas.

El Representante Legal de la empresa es el Licenciado Guido
Echeverria Cisneros, encargado de planificar, gestionar,
administrar, medir y mejorar el funcionamiento integral de la

empresa.

El Jefe Financiero esta representado por la Sra. Raquel Abril de
Echeverria, quien es la persona encargada de administrar los

ingresos y analiza la cartera de clientes.

La Sra. Contadora es la Dra. Macarena Pérez encargada de
aplicar, analizar e interpretar la informacién contable y financiera de
la organizacion, con la finalidad de disefiar e implementar
instrumentos y mecanismos de apoyo a las directivas de la

organizacion en el proceso de toma de decisiones.
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El Jefe de Ventas esta representado por el Sr. Eduardo Suérez
quien es el encargado de las negociaciones con clientes y
cadenas, planifica, organiza, dirige, coordina, controla y evalla las
ventas y cobranzas de acuerdo al objetivo dado por la gerencia
general.

Seleccién de las técnicas a emplear en el proceso de

recoleccion de informacion.

Teniendo en cuenta las matrices de operacionalizacion de las

variables la investigacion utilizara la entrevista.

Segun Wilson Puente (2010: Internet) la entrevista es una técnica
para obtener datos que consisten en un didlogo entre dos
personas: El entrevistador "investigador" y el entrevistado; se
realiza con el fin de obtener informacién de parte de este, que es,
por lo general, una persona entendida en la materia de la

investigacion.

La entrevista es una técnica antigua, pues ha sido utilizada desde
hace mucho en psicologia y, desde su notable desarrollo, en
sociologia y en educacion. De hecho, en estas ciencias, la
entrevista constituye una técnica indispensable porque permite

obtener datos que de otro modo serian muy dificil de conseguir.

Instrumentos seleccionados o disefiados de acuerdo con la

técnica escogida para la investigacion

Para la presente investigacion el instrumento que se utilizara para

la recoleccidon de informacion es la encuesta.
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Segun Ramirez y Chacon (2006: Internet) es una técnica
estructurada de investigacion cuantitativa para recopilar datos, que
consiste en una serie de preguntas, escritas, que debe responder
un entrevistado. Por lo regular, la encuesta es solo un elemento de
un paquete de recopilacién de datos que también puede incluir: los
procedimientos del trabajo de campo, asi como las instrucciones

para seleccionar, acercarse e interrogar a los entrevistados.

Explicitacién de procedimientos para la recoleccion de
informacion, como se va a aplicar los instrumentos,

condiciones de tiempo y espacio, etc.

Tabla N° 03 Procedimiento recoleccion de informacién

TECNICA PROCESOS

ENTREVISTA

El método que se va a utilizar es el Inductivo.

Este se aplicara en las instalaciones de la empresa

Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda.

Se pondra en practica en Julio del presente afio.

Fuente: Proyecto de investigacion (2011)

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Segun Ochoa G. Ana Beatriz (2010: Internet) el método légico
inductivo es el razonamiento que, partiendo de casos particulares,
se eleva a conocimientos generales. Este método permite la
formacion de hipétesis, investigacion de leyes cientificas, y las

demostraciones. La induccion puede ser completa o incompleta.
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3.7.

Caracteristicas del método l6gico inductivo

Induccion completa.- La conclusion es sacada del estudio de
todos los elementos que forman el objeto de investigacién, es decir
gue solo es posible si conocemos con exactitud el nimero de
elementos que forman el objeto de estudio y ademas, cuando
sabemos que el conocimiento generalizado pertenece a cada uno
de los elementos del objeto de investigacion. Las llamadas
demostraciones complejas son formas de razonamiento inductivo,
solo que en ellas se toman muestras que poco a poco se van

articulando hasta lograr el estudio por induccién completa.

Induccién incompleta.- Los elementos del objeto de investigacion
no pueden ser numerados y estudiados en su totalidad, obligando
al sujeto de investigacibn a recurrir a tomar una muestra

representativa, que permita hacer generalizaciones.

El método lbégico inductivo es de utilidad porque permite la
formacion de hipdtesis, investigacion de leyes para la
comprobacion de las mismas, llegando al estudio de una muestra

representativa o disertacion en su totalidad.

PROCESAMIENTO Y ANALISIS

3.7.1. Plan de procesamiento de informacién

Revisidon critica de la informacidn recogida; es decir limpieza de
informacion defectuosa: contradictoria, incompleta, no pertinente,

etc.

Repeticion de la recoleccion, en ciertos casos individuales, para

corregir fallas de contestacion.
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e Tabulacién o cuadros segun variables de cada hipétesis:

manejo de informacion, estudio estadistico de datos para

presentacion de resultados.

Tabla N° 04 Tabulacion de informacioén

PREGUNTA

S

NO

NO
CONTESTA

REPETIR

TOTAL

Fuente: Proyecto de investigacion (2011)

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Este cuadro permite la tabulacion de informacion que se

encuentran en

las distintas

técnicas e

instrumentos de

investigacion, facultando un extracto de las respuestas obtenidas.

e Representaciones graficas.

Este gréfico se utilizara para mostrar porcentajes y proporciones de los

resultados obtenidos en

encuestas.

la tabulacién de datos que se realizara en las
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3.7.2. Plan de andlisis interpretativo

e Andlisis de los resultados estadisticos, destacando tendencias o

relaciones fundamentales de acuerdo con los objetivos e hipoétesis.

e Interpretacién de los resultados, con apoyo del marco teérico, en

el aspecto pertinente.

e Establecimiento de conclusiones y recomendaciones.

Tabla N° 05 Establecimiento de

Recomendaciones.

Conclusiones 'y

Objetivos especificos

Conclusiones

Recomendaciones

Determinar el grado de carencia del
sistema de control interno en el
departamento de ventas, para el

establecimiento de puntos criticos.

Analizar la disminucion en la
rentabilidad para la determinacion
de factores significativos que

inciden en el resultado econémico.

Proponer la evaluaciéon al control
interno en el departamento de
ventas para alcanzar niveles de

ventas adecuados.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1/4.2. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1.1.

Se presenta a continuacion los resultados que se obtuvieron en las
encuestas realizadas al personal administrativo y a los clientes de
Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. La técnica que se utilizo
para la recoleccion de datos fue la encuesta, la misma que se
tabulard en tablas elaboradas en Excel, empleando graficos
circulares para su expresion; también se demuestra graficamente la

zona de rechazo del chi cuadrado.

Encuesta a Gerencia y Personal Administrativo

A continuacion se procede a analizar los resultados de las
encuestas elaboradas y aplicadas a gerencia y al Personal
Administrativo de la empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia.
Ltda.

Pregunta N° 01

¢ Considera ud. que el control interno existente en la empresa es el

adecuado?
Tabla N° 06
OPCIONES f %
Sl 1 20
NO 4 80
TOTAL 5 100

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: La Encuesta
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Gréafico N° 01

CONTROL INTERNO

mS| mNO

20%

>

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 06

Analisis

Como se puede observar de las 5 personas del area administrativa
encuestadas, 4 que representan el 80% consideran que el control
interno en la empresa no es el adecuado y apenas 1 persona que

representa el 20% considera que si lo es.

Interpretacion

El Control Interno en toda empresa es indispensable ya que
permite la consecucién de metas y objetivos, por lo que en la
empresa el 80% que corresponde a 4 personas del area
administrativa consideran que se debe mejorar el control interno

dentro de la empresa.
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Pregunta N° 02
¢,Cree ud. que el control interno en el departamento de ventas
presenta debilidades que necesitan ser mejoradas a fin de mejorar

la rentabilidad de la empresa?

Tabla N° 07
OPCIONES f %
Sl 5 100
NO 0 0
TOTAL 5 100

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: La Encuesta

Gréafico N° 02

CONTROL INTERNO EN EL
AREA DEVENTAS

=S| mNO

0%

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 07

Analisis

De las encuestas realizadas al personal administrativo, el 100%
afirman que el departamento de ventas presenta debilidades que
necesitan ser mejoradas a fin de mejorar la rentabilidad de la
empresa.

Interpretacion

Las ventas son substanciales para la empresa, ya que estas son el
motor principal para la viabilidad del negocio, el grado de
productividad y la rentabilidad de la organizacion, por ello el
personal administrativo considera que el departamento de ventas

debe eliminar sus debilidades y plantearse nuevas fortalezas.
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Pregunta N° 03
¢, Considera ud. que estad debidamente estructurado en su forma

técnica el departamento de ventas?

Tabla N° 08
OPCIONES f f %
S 2 40
NO 3 60
TOTAL 5 100

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: La Encuesta

Gréafico N° 03

ESTRUCTURA DEL AREA
DE VENTAS

=S| mNO

40%
60%

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 08

Andlisis

Se puede observar que al realizar la encuesta, 3 personas del area
administrativa que equivale el 60% consideran que el departamento
de ventas no esta debidamente estructurado y 40% considera lo

contrario.

Interpretacion

En toda empresa debe tener su organigrama estructural y
funcional, asi como bien segregadas las funciones de cada
departamento, en este caso la forma técnica en el departamento de

ventas no es la constituida.
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Pregunta N° 04
cUd. considera que el nivel de ventas que se efectia en la

empresa responde a los requerimientos de rentabilidad?

Tabla N° 09
OPCIONES f f%
S] 0 0
NO 5 100
TOTAL 5 100

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: La Encuesta

Grafico N° 04

NIVEL DE VENTAS

mSlI mNO

0%

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 09

Analisis

Los resultados obtenidos en esta pregunta nos dan a conocer que
en la totalidad del personal administrativo encuestado coinciden
gue el nivel de ventas que se efectla en la empresa no responde a

los requerimientos de rentabilidad.

Interpretacién

La rentabilidad que se obtiene en una empresa durante un periodo
econdmico es una base importante ya que se puede reservar,
invertir, al igual permitir el crecimiento en produccién y contratacion
de nuevo personal; es por ello que los niveles de ventas deben
responder a las necesidades de la empresa par su mejor

desenvolvimiento.
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Pregunta N° 05

¢,Cree ud. que las politicas adoptadas por la empresa para el

departamento de ventas son adecuadas?

Tabla N° 10
OPCIONES f %
Sl 2 40
NO 3 60
TOTAL 5 100

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: La Encuesta

Gréafico N° 05

POLITICAS DE LA
EEMPRESA

=S| mNO

40%
60%

Analisis

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 10

Al efectuar la encuesta 3 personas del area administrativa que

equivale el 60% cree que las politicas implantadas por la empresa

para el departamento de ventas no son las adecuadas; y apenas el

40% considera que si las son.

Interpretacion

Las politicas, metas y objetivos planteados por gerencia para el

departamento de ventas deben ejecutarse a cabalidad; cumpliendo

asi el 100% del presupuesto de ventas; caso que no se da y se

refleja en la informacion de la encuesta.

94



4.1.2. Encuesta a Clientes
A continuacion se procede a analizar los resultados de las
encuestas elaboradas y aplicadas a los clientes de la empresa

Manufacturas de Cuero Calzafer Cia Ltda.

Pregunta N° 01
¢, Se encuentra satisfecho con la atencion que Calzafer le brinda
en cuanto a las fechas acordadas en los despachos que ud. realiza

durante un periodo econémico?

Tabla N° 11
OPCIONES f %
SI 170 85
NO 30 15
TOTAL 200 100

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: La Encuesta

Grafico N° 06

SATISFACCION DEL
CLIENTE

mS| mNO

15%

<

85%

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 11
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Analisis

Como se puede observar al realizar la encuesta a los clientes de la
empresa Calzafer el 85% indican que se encuentran satisfechos
con la atencion que la empresa les brinda en cuanto a los
despachos y 30 clientes que representa el 15 % no se sienten bien

atendidos en cuanto a las fechas acordadas

Interpretacion

Un cliente bien atendido es un cliente satisfecho, por lo que el
departamento de produccion organiza programa y produce en las
fechas que el cliente desea que se le despache; la inconformidad
de atencion del 15% de los clientes se da por circunstancias
externas como: proveedores nacionales y extranjeros 6 pedidos

mal llenados.
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Pregunta N° 02

¢Ud. considera que las politicas de ventas y los plazos de créditos
gue concede la empresa estan dentro relacion GANAR/ GANAR
(Empresa/Cliente).?

Tabla N° 12
OPCIONES f %
Sl 79 39,50
NO 121 60,50
TOTAL 200 100,00

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: La Encuesta

Gréafico N° 07

POLITICAS DE VENTA Y
PLAZOS DE CREDITO

=S| mNO

61%

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 12

Andlisis

El 60.50% de los clientes encuestados consideran que las politicas
de ventas y los plazos de créditos que concede la empresa no
estan dentro de la relacion ganar/ganar; mientras que 79 clientes
que corresponde el 39:50% se encuentran satisfechos con las

politicas implantadas por la empresa.

Interpretacion
Las politicas de ventas y plazos de crédito deben estar dirigidos a
las necesidades y requerimientos de la empresa como del cliente;

asi se podria relacionarse con el término Ganar/Ganar.
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Pregunta N° 03
¢ Considera ud. que un adecuado control interno en el proceso de

ventas incide en la rentabilidad de la empresa?

Tabla N° 13
OPCIONES f %
Sl 191 95,50
NO 9 4,50
TOTAL 200 100,00

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: La Encuesta

Grafico N° 08

CONTROL INTERNO EN EL
AREA DE VENTAS

mS| mNO
5%

\

95%

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 13

Andlisis

Los 191 clientes encuestados que representan el 95.50%
consideran que un adecuado control interno en el proceso de
ventas incide en la rentabilidad de la empresa; el 4.50% difiere este

criterio.

Interpretacion

Un adecuado control interno en el departamento de ventas incide
directamente en la rentabilidad de la empresa ya que al tener una
planificacibon mensual, trimestral o semestral y proyecciones
facilitara la produccién y se tendra copado todo el afio, evitando

dias que no se labore y aumenten los costos.
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Pregunta N° 04

¢,Considera Ud. que los modelos ofertados van de acuerdo a las

tendencias de moda?

. Tabla N° 14
OPCIONES f %
Sl 158 79
NO 42 21
TOTAL 200 100

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: La Encuesta

Grafico N° 09

MODELOS OFERTADOS

=S| mNO

21%

-

Analisis

Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 14

De las encuestas realizadas a los clientes el 79% considera que los

modelos ofertados van de acuerdo a las tendencias de moda;

mientas que 42 clientes que corresponde el 21% cree que los

modelos no se encuentran a la moda.

Interpretacion

Los modelos ofertados deben estar dirigidos a las tendencias de

moda ya que los clientes prefieren diversidad de productos y

modelos, es por ello que se realizan prototipos de calzado y si se

tiene la acogida del cliente durante 2 meses se produce la linea

proyectada.
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Pregunta N° 05

¢,Cree Ud. que nuestra marca se encuentra bien posesionada en el

mercado?
Tabla N° 15
OPCIONES f f%
Sl 102 51
NO 98 49
TOTAL 200 100
Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: La Encuesta
Grafico N° 10
POSESION DE MARCA
mSlI mNO
Elaborado por: Gioconda Ruiz
Fuente: Tabla N° 15
Andlisis

El 51% de los clientes encuestados consideran que la marca Guifer
se encuentra bien posesionada en el mercado, y 98 clientes que

representan el 49% creen que no lo esta.

Interpretacion

Es primordial que los clientes conozcan la marca de calzado dentro
del mercado ya que se expande nuevos nichos, la diferencia de
clientes que opinan lo contrario se debe a que existe en el mercado
mas zapato artesanal con costos bajos y comodos para el

consumidor final.

100



Tabla N°16 Matriz resumen de resultados obtenidos de las

encuestas realizadas a los clientes de la empresa

PREGUNTAS
ITEMS
1 2 3 4 5
Sl 170 | 79 | 191 | 158 | 102
NO 30 | 121 9 42 98
TOTAL | 200 | 200 | 200 | 200 | 200

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: Tabulaciéon de las preguntas

Tabla N°17 Matriz resumen de resultados obtenidos de las

encuestas realizadas al personal del area administrativa de la

empresa
PREGUNTAS
ITEMS
1 2 3 4 5
Sl 1 5 2 0 2
NO 4 0 3 5 3
TOTAL 5 5 5 5 5
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4.3.

4.3.1.

VERIFICACION DE HIPOTESIS

Para la comprobacion de la hipétesis es necesario contar con la
utilizacién de la prueba del Chi cuadrado (X2), prueba estadistica
no paramétrica, por medio del cual permite establecer la
correlacion de variables como también la correspondencia de
valores observados y esperados, permitiendo la comparacion
global del grupo de frecuencias a partir de la hipdtesis que se
quiere verificar.

La hipotesis de la investigacion a estudiar es:
¢El eficiente control interno lo que incide en una adecuada
rentabilidad en la empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia.
Ltda. en la ciudad de Ambato durante el segundo semestre del afio
2010.?
Las variables que intervienen son:

— Variable Independiente: Control Interno

— Variable Dependiente: Rentabilidad
Planteamiento de la Hipétesis
Hipotesis Nula (Ho)
El eficiente control interno no incide en una adecuada rentabilidad
en la empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. en la

ciudad de Ambato durante el segundo semestre del afio 2010.

Ho:O=E — O-E=0

102



Hipotesis Alterna (Ha)
El eficiente control interno incide en una adecuada rentabilidad en
la empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda. en la ciudad

de Ambato durante el segundo semestre del afio 2010.

Ha: O#E — O-E#0

Frecuencias Observadas.

Para encontrar las frecuencias observadas seleccionamos las

preguntas que serviran de base para la comprobacién de hipétesis

Preguntas:

1. Considera ud. que el control interno existente en la empresa es

el adecuado?

1. Se encuentra satisfecho con la atencion que Calzafer le brinda
en cuanto a las fechas acordadas en los despachos que ud.

realiza durante un periodo econémico?

2. Cree ud. que el control interno en el departamento de ventas
presenta debilidades que necesitan ser mejoradas a fin de

mejorar la rentabilidad de la empresa?

3. Considera ud. que un adecuado control interno en el proceso de

ventas incide en la rentabilidad de la empresa?

Una vez seleccionada las preguntas de las encuestas y verificando
gue existe concordancia con cada una de las variables
investigativas procedemos a sumar la totalidad de las respuestas y

realizar los pasos necesarios para el célculo de la hipétesis.
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Tabla N° 18 Frecuencias Observadas

ITEMS
PREGUNTAS | VARIABLES
SI [ NO | TOTAL
Control
01-01
Interno 171 | 34 205
e Rentabilidad | 196 | 9 | 205
TOTAL 367 | 43 410

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: Matriz Resumen de Resultados

4.3.2. Nivel de significanciay grados de libertad

El valor de riesgo que utilizaremos para el calculo del chi cuadrado
es del 5%.

Simbologia:

a = Error

a=5% a=0.05

Formula para encontrar el grado de libertad
gl= (nf-1)(mc-1)

Simbologia:

gl = grados de libertad

nf = nimero de filas

mc = nimero de columnas

Entonces en nuestro calculo tenemos:
gl=(nf=-1) (mc-1)
gl=(2-1)(2-1)

gl=(1)(1)

gl=1 — X2a=3,8
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4.3.3 Estadistico de prueba
Para la presente investigacion como estadistico de prueba tenemos la
siguiente formula.
Xc=) [(O-E)2/E]
Simbologia:
x2 = Valor a calcularse de Chi cuadrado

O = Frecuencias observadas

E = Frecuencias esperadas

4.3.4 Calculo de chi - cuadrado

Tabla N° 19 Frecuencias Esperadas

ITEMS
PREGUNTAS | VARIABLES

Sl NO | TOTAL
Control
01-01
Interno 183,5121,5| 205
02-03 Rentabilidad | 183,5 (21,5 205
TOTAL 367 | 43 410

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: Frecuencias Observadas
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Tabla N°20 Tabla de contingencia

o) E J[(O-E)[(O-E)2|3(O-E)/E

171| 1835| -12,5| 156,25 0,85

196| 183,5| 12,5| 156,25 0,85

34| 21,5 125| 15625 7,27

o 21,5| -125| 156,25 7,27

410 410 625 16,24
X2c = 16,24

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: Frecuencias Observadas

Grafico N°11 Distribucion Chi — cuadrada calculada

N
Ny Zona de rechazo de
b Ho (Aceptacion Ha)
/l« Zona de Aceptacion 1

de Ho \‘M

— |
Xa=38 x2=16.24

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Fuente: Tabla de Contingencia

4.3.5 Regla de Decision

Si x’¢c = x?a Se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis
alterna.

16.24 = 3.8 wep Cumple la condicidn
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4.3.6 Conclusion

Segun con los calculos obtenidos de chi - cuadrado del nivel de
significancia frente al chi - cuadrado calculado x*c = x?a ==> 16.24 2
3.8; por lo tanto cumple con la condicion entonces se acepta la hipotesis

alterna Ha y se rechaza la nula Ho.
Se puede concluir que “El eficiente control interno en el departamento de

ventas mejorard la rentabilidad en la empresa Manufacturas de Cuero
Calzafer Cia. Ltda. En la ciudad de Ambato”.
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CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Determinar

la deficiencia del

sistema de control

interno en el

departamento de ventas, para el establecimiento de puntos criticos.

Para poder determinar las debilidades y falencias que presenta el

departamento de ventas se evalué mediante encuestas y cuestionarios

donde se detalla a continuacion los problemas mas relevantes detectados

en la investigacion.

Informacién de Ventas
Oportuno

No hay un archivo debidamente ordenado sobre
la informacion de rutas, visitas, cumplimiento de
ventas semanales por lineas, cumplimiento de
objetivos mensuales, versiones de las diferentes
listas de precios, las mismas no son distribuidas
debidamente a los vendedores; ya que se ha
constatado que la Ultima version de listas de
precios ha sido emitida y se ha encontrado que
los sefiores vendedores poseen listas anteriores.

Determinar estadisticas que
se actualicen semana a
semana

Apertura de Nuevo Cliente

En cuanto a nuevos clientes solo pocos son
reportados al inmediato superior y su aprobacién
no se realizada de la manera que indican los
procedimientos, es decir que la documentacion
anexa al pedido no es entregada correctamente y
casi siempre carecen de algun requisito

Establecer método de
apertura de clientes

Carencia de Informacion
oportuna de cuentas
vencidas

Los problemas existentes en el departamento de
ventas basicamente radica en las cobranzas que
no son analizadas a tiempo lo cual conlleva al
vencimiento de las cuentas por cobrar,
excediéndose hasta en un 50% los plazos
establecidos para los cobros.

Actualizacion de cuentas
vencidas

Facturas sin firmas de
recepcion

Debido a que nuestros clientes estan situados en
todo el pais y las rutas se repiten
aproximadamente una vez al mes, se complica el
tener las facturas debidamente firmadas por los
clientes.

Control telefonico de
seguimiento a despachos
para solicitar envio de
facturas por fax.

Carencia de estudio de
mercado

Al no tener claro lo que el mercado necesita los
esfuerzos internos que se realizan para el
lanzamiento de productos nuevos no es preciso

Contratacion de servicios de
una empresa especializada
al estudio del mercado; que
determine el lanzamiento
oportuno de nuevos
productos en el tiempo
preciso que conlleve al
mejoramiento de ventas e
incremento de liquidez
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— Analizar la disminucién en la

econdmico.

RENTABILIDAD

rentabilidad para la determinacion de factores significativos que inciden en el resultado

INDICADORES DE

RENTABILIDAD FORMULA 2009 % 2010 % INTERPRETACION
Se puede concluir que la rentabilidad del patrimonio para los afios 2009 y
RENTABILIDAD DEL UTILIDAD NETA 51759,73 9461,68 2010 fue de 0,29% y 0,07% respectivamente; es decir que hubo una
PATRIMONIO 0,2912| ————— =0,0767 | disminucion en la rentabilidad de 0,21%
PATRIMONIO
177771,78 123287,85
UTILIDAD Podemos observar que la empresa para el afio 2009 generé una utilidad
MARGEN OPERACIONAL DE OPERACIONAL 81356,51 20579,39 operacional de 0,076% y para el 2010 de 0,02% por lo anterior evidenciamos
UTILIDAD 0,0768 | ————— = 0,0237 | un decrecimiento de la utilidad en 0,05%
VENTAS NETAS
1059189,89 868796,15
Como se puede observar la participacion de los gastos administrativos sobre
GASTOS DE ADMINISTRACION GTOS. DE ADMINIST. 65866,99 43119,92 las ventas fue de 0,06% para el 2009 y de 0,049% para el 2010. A partir de
Y VENTAS 0,0622| ——————— =0,0496 | esto podemos inferir que existe una disminucién de 0,01%
VENTAS NETAS
1059189,89 868796,15
De lo anterior podemos inferir que para el 2009 y 2010, la utilidad bruta
UTILIDAD BRUTA 179112.87 107219.28 obtenida después de descontar los costos de ventas fueron de 0,16% y
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD : 0,1691 B 0,1234 | 0,12% respectivamente, por lo cual observamos que existe un leve
VENTAS NETAS descenso del 0,045% para este periodo.
1059189,89 868796,15
Como podemos observar las ventas de la empresa para el afio 2009 y 2010
UTILIDAD NETA 51759.73 9461.68 generaron el 0,048% y 0,01% de utilidad respectivamente, también podemos
MARGEN NETO DE UTILIDAD : 0,0489 | ———————— =10,0109 | ver que existe una disminucion de 0,038% en la utilidad.
VENTAS NETAS
1059189,89 868796,15
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Proponer la reestructuracion del sistema al departamento de ventas

para incrementar el nivel de rentabilidad.

Para cumplir este objetivo se ha disefiado los siguientes manuales,

metodologias, planificaciones, politicas y planes de ventas

MANUAL DE FUNCIONES PARA EL JEFE DE VENTAS

FUNCION PRINCIPAL

Planificar, organizar, dirigir, coordinar, controlar y evaluar las
ventas y cobranzas de acuerdo al objetivo dado por la gerencia
general.

Cumplir y hacer cumplir en el 100% el presupuesto de ventas.

RESPONSABILIDADES

SEMANALES

Planificar semanalmente, las rutas de trabajo de los vendedores y
hacer el seguimiento de las mismas a través de visitas periodicas o
telefénicas.

Recibir las cobranzas de los vendedores

Solucionar los problemas de cuentas atrasadas y de clientes que
presenten problemas de cobro.

Mantener en cero el stock de la bodega de producto terminado.
Minimizar las devoluciones analizando las causas y solucionando
los problemas.

Revisar que estén correctamente elaborados los siguientes
documentos: notas de débito, notas de crédito, documentos de
cobranzas, cheques, reporte de cuentas por cobrar.

Reporte semanal de cobros, ventas por linea y vendedor.
Establecer las rutas y viaticos para la gira semanal de los

vendedores.
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MENSUALES

Realizar auditorias periddicas a los vendedores dentro de la
empresa y en el campo de trabajo.

Estudiar y evaluar la situacion del mercado para el lanzamiento de
nuevas lineas y la eliminacion de aquellas que no tienen una
demanda representativa.

Exigir y evaluar a los vendedores el cumplimiento de metas fijadas
semanalmente, quincenalmente y mensualmente.

Atencion personalizada y permanente a :

Clientes mayoristas.

Clientes con problemas.

Clientes que hayan bajado su nivel de compras.
Clientes nuevos

Clientes rescatables

Concesionarios

Clientes de remates

Estudiar y entregar los reportes mensuales de:

Ventas por zonas, lineas y vendedores.

Devoluciones mensuales por causas, zonas y vendedores.
Comportamiento mensual de bodega.

Eficiencia de visitas por vendedor.

Ingresos de nuevos clientes previa calificacion y salidas de los

mismos.

ANUALES

Visitar a todos los clientes por lo menos una vez cada afio y evaluar los

resultados de las visitas .entregando los informes a Gerencia.
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OCASIONALES

Coordina con el departamento de diseiio el modelaje de nuevas
lineas en cuento a tendencias y modelos.

Autorizar la realizacion de Notas de crédito por descuentos por
pronto pago, diferencias de transporte, IVA, diferencias de precios
con la debida constatacion de los documentos que los respaldan.
Salir con los vendedores para apoyo y evaluacion del mercado.
Presentar peridodicamente nuevas ideas y tendencias del mercado
(de acuerdo a exigencias de gerencia).

Tener actualizado la hoja de vida comercial de los clientes.

Preparacion de ofertas
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MANUAL DE FUNCIONES PARA EL VENDEDOR

FUNCION PRINCIPAL

Cumplir con las metas de ventas y cobros establecidas de acuerdo
al presupuesto de la Empresa

Visitar a los clientes de acuerdo al requerimiento de los mismos, al
menos una vez al mes

Asesorar al cliente sobre los productos mas convenientes de
acuerdo al tipo de establecimiento, utilizando los medios y las
técnicas a su alcance para conseguir que adquieran los productos
ofrecidos

Capacitar a los vendedores(as) de vitrina sobre el producto en
general, procurando lograr que ellas transmitan al consumidor final

las bondades de los mismos

RESPONSABILIDADES
PERMANENTES

Verificar que los documentos se encuentren correctamente
elaborados (cheques, notas de pedido, comprobantes de
cobranzas, etc.) con las respectivas firmas de responsabilidad del
cliente y vendedor

Capacitarse en cuanto a conocimiento del producto en cada una de
las lineas y modelos de manera que pueda explicar y argumentar
al cliente sobre las bondades del mismo

Presentar periodicamente nuevas ideas y tendencias del mercado
(de acuerdo a exigencias de gerencia).

Tener actualizado la hoja de vida comercial de los clientes.
Elaboracion de informes cualitativos que recogen los movimientos
de la competencia, las vicisitudes del mercado y el grado de
aceptacion de los productos.

Preparacion de ofertas

Atencién de ferias y exposiciones
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SEMANALES

Entregar las cobranzas en el departamento financiero con firmas y
aceptacion del responsable

Revisar el reporte semanal de cuentas por cobrar procediendo al
debido reclamo en caso de no estar conforme con algun ingreso
Efectuar los cobros cumpliendo con los plazos establecidos en la
politica de ventas de la compaiiia

Solucionar los problemas de cuentas atrasadas y de clientes que
presenten problemas de cobro.

Minimizar las devoluciones analizando las causas y solucionando
los problemas.

Elaborar correctamente el reporte semanal de visitas, cobros,
ventas por linea.

Concertar telefonicamente las visitas programadas para la semana

de tal forma que su labor sea mas efectiva
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METODOLOGIA PARA SELECCION DE CLIENTES

DOCUMENTOS
No ACTIVIDAD
ASOCIADOS
El vendedor visita al nuevo prospecto,
presenta sus muestras, explica »
) Politicas de ventas y
bondades del producto, explica las
. catalogo
1 politicas de venta y las entrega y toma o o
) ) y Solicitud de crédito y nota
el pedido con toda la informacién llena )
de pedido
en caso que el prospecto lo haga y
llena la solicitud de crédito.
La informacién obtenida en la solicitud
de crédito es verificada. La informacion
del movimiento de cuenta del cliente es
analizada y en base a los resultados
de la misma se concede el cupo para el
cliente y la calificacion del mismo, una Solicitud de crédito
2 vez realizada esta tarea se archiva Hoja de movimiento de
junto a la solicitud de crédito. cuenta
En caso de que el prospecto no tenga
ninguna informacion de créditos o
cuentas se tomara la decision de
vender solo de contado o darle un cupo
prudencial hasta su reevaluacion.
Si el cliente es aprobado se lo ingresa
a la base de datos de la empresa y se ]
3 ) Nota de pedido
procesa el pedido de acuerdo a los
parametros y cupos aprobados
4 El cliente sera reevaluado cada 6 Listado clientes aprobados

meses

y clasificados
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METODOLOGIA PARA RECUPERACION DE CARTERA

DOCUMENTOS
NO ACTIVIDAD
ASOCIADOS
1 | Entrega facturas a vendedores Facturas
Planifica ruta basandose en ventas
y cobros de la semana pide el
Reporte de cobranzas,
reporte de cobranzas al
- plan general de ventas
departamento de contabilidad y _
2 . . Registro de rutas,
tomando en consideracion los o o
i _ visitas, y objetivos
pardmetros mencionados
anteriormente define la ruta que
debe realizar.
Entrega los comprobantes de cobro
para ser revisados y aprobados y
3 Reporte de cobranzas
entrega al departamento de
contabilidad
La nueva ruta es aprobada, _
, Registro de rutas,
4 | estableciendo el monto de cartera B o
] _ visitas y objetivos
vencida y ventas a realizar.
Miden la efectividad de la cobranza
. y venta de cada uno de los Medicién de

vendedores y vuelven a 1 cada

semana.

cumplimiento de metas
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PLANIFICACION ANUAL Y CONTROL DE VENTAS

DOCUMENTOS
No ACTIVIDAD
ASOCIADOS
L Entrega la planificacion general de Plan general de ventas
ventas al Responsable de ventas de ventas
En base a la planificacion, define
) las estrategias y el plan operativo Plan estratégico de
para lograr las metas mensuales ventas
definidas.
Realiza el seguimiento del plan de
actividades y mide el logro de L
o Medicion de
objetivos. o
cumplimiento de metas
3 En caso de que el plan de ventas _ _
) ) Indicadores y acciones
no esté dentro de los parametros _
_ _ correctivas
establecidos se toma acciones
iones correctivas
MEDICION DE SATISFACION DE CLIENTES
DOCUMENTOS
No ACTIVIDAD
ASOCIADOS
Se hace un andlisis de clientes
para seleccionar a los idoneos para B )
1 L Seleccion de clientes
la aplicacion de la encuesta.
(muestra de AAA-AA-A-B)
Se aplica la encuesta y tabula la
_ y Encuesta de
2 | informacion recolectada, y _ . .
, satisfaccion de clientes
determina el resultado
Se determina el plan de accién a
3 |seguir que puede ser de Plan de accion
mejoramiento o mantenimiento
Los resultados de la encuesta seran
4 |tomados en cuenta para la Plan estratégico de
planificacion estratégica de ventas ventas
. La medicion de satisfaccion de

clientes sera semestral.
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5.1

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se ha constatado que el control interno en el departamento de
ventas es inadecuado, ya que no se determina rutas correctas que
permitan el mejor desempefio de cada uno de los vendedores
como es ventas (cobertura dentro del pais) y en la recuperacion de

cobranzas.

En el analisis se ha determinado que la empresa no tiene la
suficiente liquidez por falta de un estudio de mercado, que
contribuya a determinar el tipo de producto que se consume de
acuerdo a la temporada lo cual ayudaria al incremento de las

ventas y por ende los ingresos.

En el aspecto administrativo se determiné la falta de control de la
planificacion estratégica general de la empresa y una especifica
para el area de ventas. Al no revisar dichas planificaciones, el
seguimiento y control de los objetivos planteados no se llevaran a

cabo.
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5.2. RECOMENDACIONES

Considerar la posibilidad de contratar personal calificado con
conocimientos del mercado de calzado para que elabore la
planificacién de las rutas, 6 capacitar al jefe del departamento de
ventas en el punto mencionado; lo cual ayudaria a ampliar la

cobertura de ventas.

Se recomienda la contratacion de servicios de una empresa dirigida
al estudio del mercado; que determine el lanzamiento oportuno de
nuevos productos en el tiempo preciso que conlleve al

mejoramiento de ingresos e incremento de liquidez.

Se recomienda evaluar la planificacion estratégica; mediante los
indicadores de gestion en el desempefio del departamento de
ventas; estos indicadores serian establecidos en base al

requerimiento de las normas ISO 9000.
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6.1.

6.1.1

6.1.2

6.1.3

6.1.4

6.1.5

6.1.6

CAPITULO VI

PROPUESTA

DATOS INFORMATIVOS

Titulo
Reestructuracion del sistema de control interno al departamento de

ventas para incrementar el nivel de rentabilidad.

Institucién Ejecutora

Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda.

Beneficiarios
Propietarios de la empresa
Departamento de Ventas

Clientes

Ubicacion

Provincia:  Tungurahua

Canton: Ambato

Direccion:  Av. El Condor Via a Tangaiche. Sector El Buen Pastor
Teléfono: 032 842119 — 032 853813

Tiempo estimado para la ejecucion
Inicio: Enero 2011

Fin: Julio 2001

Equipo Técnico Responsable

Investigadora: Gioconda Ruiz
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6.1.6

6.2.

Tutor Investigativo: Dra. Edita Lucero

Gerente:

Jefe de Ventas:

Contadora:

Costo

Lcdo. Guido Echeverria

Sr. Eduardo Suarez

Dra. Macarena Pérez

Tabla N° 21 Costos de la propuesta.

UNIDAD DETALLE INDIVIDUAL | COLECTIVO | TOTAL
Suministros de
- $ 30,00 $ 30,00
Oficina
Estudio de
1 $ 5.000,00 $5.000,00 | $5.000,00
Mercado
Capacitacion
1 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Jefe de Ventas
Subtotal $ 5.530,00
+ 10% imprevistos $ 553,00
TOTAL $ 6.083,00

El costo total estimado es $ 6.083,00 (seis mil ochenta y tres

dolares).

Antecedentes de la Propuesta

En base a los resultados obtenidos de la investigacion se ha
constatado que la empresa posee desfases en el cumplimiento de
metas y procedimientos dentro del departamento de ventas, lo que
afecta directamente a la situacion economica, siendo necesario
reestructurar al control interno a éste departamento, mediante la

implementacion de medidas que ayude al logro de objetivos

propuestos por la entidad.
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6.3.

Segun Reinoso Victor (2011: Internet), el sistema de control viene
hacer un documento que contiene procedimientos e informaciones
generales que sirven de guia para orientar las actividades de una

empresa.”

La presente propuesta al ser una alternativa Unica e inédita se
puede argumentar que es la solucion al problema, ya que a medida
gue pasa el tiempo toda entidad o empresa, se ve en la necesidad
de mejorar las actividades de cada departamento con el propdésito

de obtener el suficiente grado de confianza que requiere gerencia.

Justificacion

El presente estudio es importante ya que al asegurarse que todo
dentro del proceso de ventas se cumpla, con las instrucciones
dadas y acatando normas y principios establecidos, sus resultados
seran de mucho beneficio para la empresa debido a que puede ser
considerada como una guia para cambiar, mejorar, controlar y
orientar el manejo técnico y responsable del proceso de ventas, de
esta manera ser eficientes en las actividades diarias dentro de la

empresa.

Con el debido control en el departamento de ventas se lograra
analizar y examinar el proceso, con el proposito de obtener
beneficios tanto econdmicos como fisicos que se van alcanzar con
el mejoramiento del control correcto y eficiente, ademas de obtener
una liquidez fluida, proporcionar a la gerencia una informacion
oportuna y veraz para tomar decisiones y con la misma poder
cumplir responsable y puntualmente con las obligaciones
impartidas con la entidad, también servira para que exista

comunicacién adecuada entre el departamento de ventas y el
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cliente externo, y de esta manera incrementar calidad en el

proceso.
6.4. Objetivos
6.4.1 General
Reestructurar al control interno en el departamento de ventas para
alcanzar niveles de ventas adecuados.
6.4.2 Especificos
¢ |dentificar los procedimientos y politicas del departamento de
ventas para mejorar las condiciones operacionales.
e Evaluar el cumplimiento de politicas para detectar riesgos
relevantes dentro de las metas y objetivos planteados.
e Aplicacion de una reingenieria a los procedimientos y politicas
existentes para alcanzar las metas planteadas.
6.5. Anélisis de Factibilidad

La presente propuesta es factible dentro de la empresa ya que le
permitira evolucionar en cuanto a organizacion se refiere, por la
posibilidad y cambio que se tiene para su aplicacion, ya que debido
a las politicas que se maneja en la institucion de superacion y de
fomentar actitudes que faciliten la convivencia de los diferentes
departamentos se cuenta con el respaldo y colaboracion del
Gerente de la entidad, permitiendo el diario desarrollo de las
actividades, ademas se cuenta con el sustento de encuestas ya
realizadas a clientes y personal administrativo quienes garantizan
el apoyo en la presente propuesta logrando a la vez la participacion

colectiva en la innovacion positiva del departamento de ventas.
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6.6.

En cuanto se refiere a la reestructuracion del sistema de control del
proceso de ventas serd técnico pero de facil comprension
especialmente para quienes ejecutan el proceso, garantizando la
estandarizacion del sistema dentro de la empresa, disponiendo asi
de fuentes de informacién, el personal necesario, el espacio fisico y
tiempo suficiente para su desarrollo; posibilidad de aplicar los
diferentes instrumentos de investigacion y sobretodo la voluntad

para realizar un control en el proceso de ventas.

A la vez se basara en la utilizacion de tecnologia de la informacién
gue ayude asegurar la confidencialidad, integridad y disponibilidad
de los datos informatizados, destinados a garantizar que los
procedimientos programados autorizados se apliqguen de manera

uniforme y se utilice versiones correctas de las bases de datos.

Fundamentacion

La propuesta se enfocara en la aplicacion del sistema de control

interno basado en el COSO y sus componentes:

Control interno es un proceso efectuado por el consejo de
administracion, la direccion y el resto del personal de una entidad,
disefiado con el objeto de proporcionar un grado de seguridad
razonable en cuanto a la consecucion de objetivos dentro de las

siguientes categorias:
e Eficacia y eficiencia de las operaciones
e Fiabilidad de la informacion financiera

e Cumplimiento de las leyes y normas aplicables

EL Control Interno es un proceso: Es un conjunto de acciones

estructuradas y coordinadas dirigidas a la consecucion de un fin, no
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es un fin en si mismo. El proceso de negocios, que se llevan a
cabo dentro de las unidades y funciones de la empresa se coordina
en funcion de los procesos de gestion basicos de planificacion,

ejecucion y supervision de las ventas.

El Control Interno es llevado a cabo por las personas: No se
trata solo de manuales de politicas e impresos, sino de personas
gue trabajan en cada nivel de la empresa. El control interno lo
llevan a cabo la Gerencia y los demas miembros de la empresa, lo
realizan los trabajadores mediante sus actuaciones concretas y

rinden los resultados a través de la gerencia.

El Control Interno aporta un grado de seguridad razonable:
Pero no completa a la gerencia porque existen limitaciones
inherentes a todos los sistemas de control interno, estas
limitaciones deben: a)las opiniones en las que se basan las
decisiones estas pueden ser erréneas, b) las personas encargadas
del establecimiento de controles tienen que analizar la relacion de
costo beneficio de los mismos, y c¢) pueden producirse problemas
en el funcionamiento del sistema como consecuencia de fallas

humanas, aunque se trate de un simple error o equivocacion.

Componentes de la Estructura del Control Interno

Los componentes pueden considerarse como un conjunto de
normas que son utilizadas para medir el control interno y
determinar su efectividad. Para operar la estructura de control

interno se requiere de los siguientes componentes:

* Ambiente de Control Interno
* Evaluacion del Riesgo
 Actividades de Control Gerencial

» Sistema de Informacion Y Comunicacion.
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 Actividades de Monitoreo

Ambiente De Control Interno

El Ambiente de Control Interno dentro de la empresa influye en la
concienciacion de los empleados respecto al control dentro del
departamento de ventas, debiéndose manejar sus funciones y

actividades dentro de la integridad y valores éticos.

Evaluacion Del Riesgo.

Dentro de Manufacturas de Cuero Calzafer Cia Ltda. se identifica
y se analiza los riesgos relevantes para determinar como han de

ser gestionados los riesgos..

Actividades De Control Gerencial

Las actividades de control son las politicas y los procedimientos
gue ayudan a asegurar que se tomen las medidas necesarias
para controlar los riesgos relacionados con la consecucion de los

objetivos de la empresa.

Sistema De Informacién Y Comunicacion

La Jefatura de Ventas debe comunicar e informar oportunamente
las responsabilidades a cada vendedor y solicitar informes que

contenga informacién operativa, financiera y datos sobre el

cumplimiento de las normas.
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Actividades De Monitoreo

Se debe

evaluaciones periddicas para comprobar que

supervisar los procesos de ventas mediante

se mantiene el

adecuado funcionamiento del sistema a lo largo del tiempo

6.7. Metodologia: Modelo Operativo

El manual de referencia esta basado en un modelo genérico de

negocios, es general para todo tipo de empresas, detalla objetivos

para todas las areas de la organizacion, los riesgos a los que se

expone y la necesaria respuesta para mitigarla.

Tabla N° 22 Manual de Referencia

OBJETIVO OFC RIESGO ACTIVIDADES
Personal poco Seleccionar personal
calificado idoneo para el cargo

Dar valor agregado al
Existencia de una |producto que nos
Incrementar | _ pronunciada distinga de la
Financiero _ _
Ventas competencia competencia.

Precios Elevados

Minimizar Costos y

maximizar la produccion

Desfinanciamiento | Conseguir

de operaciones

financiamiento
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Interno en el Departamento de Ventas

Objetivo: Medir el nivel de riesgos en los procesos de ventas

Alcance: Personal del Departamento de Ventas

Instrucciones:

Encuesta para la medicion de riesgos en el Ambiente de Control

e El personal del departamento de ventas debera llenar la encuesta

de acuerdo a su criterio.

e La calificacion sera de un rango del 1 al 10 de acuerdo a las

equivalencias que se indica en la parte inferior de la encuesta.

e Si considera necesario el encuestado debera comentar sobre la

pregunta en el casillero de observaciones.

Ne PREGUNTA PONDERACION | CALIFICACION | OBSERVACIONES
La administracién se maneja
1 . 10 9
dentro de los valores éticos?
La administracion tiene influencia
2 | positiva en su conducta ética para 10 9
cumplir sus actividades?
Conoce el
La administracion le ha dado a departamento pero
3 conocer en que influye su buen 10 . falta mayor
desemperio en la consecucion de desempefio para
objetivos financieros? alcanzar los
objetivos
Presenta reportes mensuales a la
4 o . 10 10
administracion?
No se ha realizado
Los reportes que presentan .
o ) o un informe con un
5 |indican el nivel de crecimiento de 10 0 )
nivel de
la empresa? o
crecimiento.
6 Conoce la estructura 10 8 Falta masificar la
organizacional de la empresa? difusion
La administracion reconoce los
7 |logros en los procesos que 10 8
desempefia?
70 51
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Rango Equivalencia

DeOal Nunca
del1l,01a4 A veces
De 4,01 a8 Frecuentemente

De 8,01 a 10 Siempre

Nivel de Confianza = Calificacion Total x 100 = 72.86%

Ponderacion Total

CONFIANZA RANGO RIESGO
BAJO 15 - 50 ALTO
MODERADO 51 - 75 MODERADO
ALTO 76 - 99 BAJO

La administracion ha dado a conocer la importancia que tiene la
consecucion de los objetivos financieros de forma general, lo cual
genera un bajo entendimiento en este departamento, esto se
recalca en los resultados obtenidos ya en la practica. Se puede
mencionar también que se carece de un mayor seguimiento en el

control de la consecucion de los objetivos planteados.

Los reportes presentados no dan informacion sobre el crecimiento
de la empresa; ya que estos no son elaborados estadisticamente,
es decir reportes comparativos mes a mes o afio a afo; los
reportes observados solo muestran los resultados presentes, se
hacen comparaciones inexactas en base a la memoria sin tener

nada por escrito.
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Medicion de riesgos en el Ambiente de Control Interno en el

Departamento de Ventas

Objetivo: Medir el nivel de riesgos en los procesos de ventas

Alcance: Personal del Departamento de Ventas

N° PREGUNTA ATRIBUTO

1 La administracion se maneja Liderazgoy
dentro de los valores éticos? Estrategia
La administracion tiene influencia .

- . Liderazgoy

2 | positiva en su conducta ética para ]

] o Estrategia
cumplir sus actividades?
La administracion le ha dado a

3 conocer en que influye su buen Liderazgoy
desempefio en la consecucion de Estrategia
objetivos financieros?

4 Presenta reportes mensuales a la Personas y
administracion? Comunicacion
Los reportes que presentan
o ] o Personas y

5 |indican el nivel de crecimiento de L

Comunicacion
la empresa?

5 Conoce la estructura Responsabilidad
organizacional de la empresa? y Motivacion
La administracion reconoce los -

Responsabilidad

7 |logros en los procesos que o

. y Motivacion
desempeia?
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Encuesta para el cumplimiento del cédigo de conducta

Objetivo: Establecer el nivel de cumplimiento del c6digo de conducta

Instrucciones:

Alcance: Personal del Departamento de Ventas

e El personal del departamento de ventas deberd llenar la encuesta

de acuerdo a su criterio.

e La calificacién sera de un rango del 1 al 10 de acuerdo a las

equivalencias que se indica en la parte inferior de la encuesta.

NO

PREGUNTA

PONDERACION

CALIFICACION

OBSERVACIONES

Las cobranzas que realiza

1 | siempre tienen el respaldo del 10 10
comprobante
Las actividades que desarrolla
2 |tienen secuencia de acuerdo a la 10 10
funcion que desempefia?
Se puede obtener informacion de Se solicita rutas de
3 Ventas en cualquier momento 10 6 periodos pasados y
sobre las actividades que no existe la
desempefia? informacion
La apertura para un nuevo cliente No comunican la
4 |lo hace bajo autorizacion de su 10 7 apertura de un
superior? nuevo cliente
Se informa pero
En el caso de que se presente
] cuando el
problemas que tengan impacto en
5 ) 10 5 problema se ha
la economia de la empresa, .
) ) vuelto muy dificil
informa a sus superiores? )
de solucionar
Considera que los demas .
. i Descuido en la
miembros de su area hacen uso .
6 10 6 presentacion de
de los recursos de la empresa de
muestras
manera responsable?
Recibe notificaciones poco
; frecuentes por incumplimiento de 10 . Solo de vez en
disposiciones reguladores por la cuando
administracion?
70 49
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Nivel de Confianza = Calificacion Total x 100 = 70%

Ponderacion Total

CONFIANZA RANGO RIESGO
BAJO 15 - 50 ALTO
MODERADO SIS MODERADO
ALTO 76 - 99 BAJO

No hay un archivo debidamente ordenado sobre la informacién de rutas,
visitas, cumplimiento de ventas semanales por lineas, cumplimiento de
objetivos mensuales, versiones de las diferentes listas de precios, las
mismas no son distribuidas debidamente a los vendedores; ya que se ha
constatado que la ultima version de listas de precios ha sido emitida y se

ha encontrado que los sefiores vendedores poseen listas anteriores.

En cuanto a nuevos clientes solo pocos son reportados al inmediato
superior y su aprobacion no se realizada de la manera que indican los
procedimientos, es decir que la documentacion anexa al pedido no es

entregada correctamente y casi siempre carecen de algun requisito.

Los problemas existentes en el departamento de ventas basicamente
radica en las cobranzas que no son analizadas a tiempo lo cual conlleva
al vencimiento de las cuentas por cobrar, excediendose hasta en un 50%

los plazos establecidos para los cobros.

Los recursos principales en el departamento de ventas son: los viaticos, el
tiempo y las muestras para las ventas; se ha podido constatar que en
cuanto a viaticos se los utiliza también para ventas particulares de
productos que no son de la empresa; en cuanto el tiempo se ha verificado
gue los vendedores no viajan el dia que tienen aue hacerlo si no lo hacen

uno o hasta dos dias después; en el caso de las muestras que se entrega
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a cada vendedor no las cuidad responsablemente ocasionando el

deterioro y hasta la pérdida de las mismas.
La alta direccibn no emite comunicados pese a todas las falencias

anteriormente mencionadas, solo se lo hace cuando los problemas se

agravan, complicando mas la solucién de los mismos.
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Evaluacion de la encuesta para el cumplimiento del cédigo de

conducta

NO

PREGUNTA

MEDIDAS DE CONTROL

Las cobranzas que realiza

Toda cobranza realizada debe

1 | siempre tienen el respaldo del tener su comprobante de
comprobante respaldo
Los comprobantes de cobro
Las actividades que desarrolla deben ser archivados con
2 |tienen secuencia de acuerdo ala |etiquetas en las que indiquen
funcién que desempefia? el periodo para su previa
revision.
Se puede obtener informacion de
3 Ventas en cualquier momento Emitir periédicamente
sobre las actividades que reportes de ventas
desempefa?
) Para la apertura de un nuevo
La apertura para un nuevo cliente |
. L cliente se debe tener
4 |lo hace bajo autorizacion de su ] )
_ obligatoriamente la
superior? L )
autorizacion del superior
En el caso de que se presente o .
. Informar a la administracion
problemas que tengan impacto en
5 i problemas de los procesos y
la economia de la empresa, .
. ) soluciones.
informa a sus superiores?
Considera que los demas
5 miembros de su area hacen uso | Realizar reportes del uso de
de los recursos de la empresa de |recursos de la empresa.
manera responsable?
Recibe notificaciones poco Reportar a la administracion el
; frecuentes por incumplimiento de | cumplimiento de

disposiciones reguladores por la

administracion?

responsabilidades en el plazo
establecido.
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Cuestionario para Ventas

Objetivo: Determinar la metodologia para la realizacion de actividades de

cobros.

Alcance: Personal encargado del manejo de ventas y cobros.

NO

PREGUNTA

PONDERACION

CALIFICACION

OBSERVACIONES

Los comprobantes de ventas se

encuentran pre- enumerados?

10

10

Las facturas emitidas se
encuentran respaldadas por notas
de pedido?

10

10

Se emiten guias de remision para

las ventas?

10

10

En las facturas previo a la
impresion se verifica :

Nombre del cliente o razén social
Ciudad

Cddigo

Teléfono

Transporte por el cual se envia
NUmero de la factura
Descripcién del producto que se
despacha

Cantidad

Valor

Descuento

Forma de Pago

Plazo de crédito

10

10

Las facturas emitidas se
encuentran con firmas de

recepcién?

10

Las facturas se
envia junto a la
mercaderia y el
cliente no firma la

recepcién

Facturacién revisa junto con
bodega del despacho de

mercaderia?

10

10

60

50
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Nivel de Confianza = Calificacion Total x 100 = 83.33%

Ponderacion Total

CONFIANZA RANGO RIESGO
BAJO 15 - 50 ALTO
MODERADO 51 - 75 MODERADO
ALTO 76 - 99 BAJO

Debido a nuestros clientes estan situados en todo el pais y las rutas se
repiten aproximadamente una vez al mes, se complica el tener las
facturas debidamente firmadas por los clientes.
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Evaluacion del cuestionario para Ventas

NO

PREGUNTA

MEDIDAS DE
CONTROL

Los comprobantes de ventas se

Pre enumerar los

1 comprobantes por la
encuentran pre- enumerados? ) }
imprenta autorizada
Las facturas emitidas se _
Receptar pedidos y
2 | encuentran respaldadas por notas
] despachar con facturas
de pedido?
3 Se emiten guias de remisién para | Emitir guia de remision
las ventas? para las ventas
En las facturas previo a la
impresion se verifica :
Nombre del cliente o razén social
Ciudad
Cadigo )
i Revisar que toda la
Teléfono ) y
; informacion de la
Transporte por el cual se envia
i factura se encuentre
4 | Numero de la factura
L con los datos correctos
Descripcién del producto que se . . »
previo a la impresion
despacha
. de esta.
Cantidad
Valor
Descuento
Forma de Pago
Plazo de crédito
Las facturas emitidas se Solicitar firma de
5 | encuentran con firmas de recepcion en la copia
recepcion? de la factura.
Facturacion revisa junto con Revisar facturacion y
6 | bodega del despacho de bodega el despacho de

mercaderia?

mercaderia.
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Cuestionario para Cuentas por Cobrar

Objetivo: Determinar la metodologia para la realizacion de actividades de
cobros.
Alcance: Personal encargado de las cuentas por cobrar.

N° PREGUNTA PONDERACION | CALIFICACION | OBSERVACIONES
La persona que realza ventas es )
) ) _ El vendedor realiza
1 |independiente del que realiza los 10 0
ventas y cobros
cobros?

Se sellan las facturas cobradas ) ]
Firman recibos de
con la leyenda de cancelado y 10 5
] cobros.
firma del responsable?

Se cargan los documentos
protestados nuevamente a las 10 10

cuentas de los clientes?

La baja de saldos de cuentas
incobrables de los clientes es 10 10 Por Jefe Financiero

aprobada por alguien?

La extensién de plazos de
cuentas incobrables es 10 10

autorizada?

Las notas de crédito son

6 . . 10 10
revisadas por los superiores?
Se emiten estados de cuenta

7 | paralos clientes con 10 10
vencimiento?
Existen rangos de venta para los

8 o 10 10
plazos de las ventas a crédito?
Los recibos de cobro se

9 10 10
encuentran pre enumerados)
Los recibos de cobros anulados

10| se archivan con el original y las 10 10
copias?

100 80

Elaborado por: Gioconda Ruiz
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Nivel de Confianza = Calificacion Total x 100 = 80%

Ponderacion Total

CONFIANZA RANGO RIESGO
BAJO 15 - 50 ALTO
MODERADO 51 - 75 MODERADO
ALTO 76 - 99 BAJO

En nuestro caso la persona que realiza las ventas es la misma que realiza
los cobros ya que la alta direccion no ha visto la necesidad de contratar
una persona que se encargue de los cobros ya que se podria dar el caso
de que el vendedor ofrezca mercaderia a clientes donde el cobro se vea

complicado.

No se sellan las facturas con la leyenda de cancelado porque se llena

recibos de cobro.
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Evaluacion del Cuestionario para Cuentas por Cobrar

N° PREGUNTA MEDIDAS DE CONTROL
La persona que realza ventas es ]
) ] ] Separar funciones
1 | independiente del que realiza los ]
relacionadas
cobros?
Sellar las facturas
Se sellan las facturas cobradas
cobradas con la leyenda
2 | con laleyenda de cancelado y ]
] cancelada y firma del
firma del responsable?
responsable
Cargar a saldos del
Se cargan los documentos .
cliente los rubros que se
3 | protestados nuevamente a las o
) originen por demora 0 no
cuentas de los clientes? o
efectivizacion de cobros
La baja de saldos de cuentas Las bajas de cuentas por
4 |incobrables de los clientes es cobrar deben ser
aprobada por alguien? detalladas y autorizadas
La extensién de plazos
La extensién de plazos de de crédito deben ser
5 |cuentas incobrables es autorizadas por una
autorizada? persona diferente a
ventas 0 cobros
5 Las notas de crédito son Supervisar notas de
revisadas por los superiores? crédito
Se emiten estados de cuenta Emitir y entregar estados
7 | paralos clientes con de cuenta a clientes con
vencimiento? vencimiento
8 Existen rangos de venta para los | Determinar plazos de
plazos de las ventas a crédito? vencimiento
] Pre enumerar los
Los recibos de cobro se
9 documentos antes de
encuentran pre enumerados) »
emitirlos
Los recibos de cobros anulados | Archivar los documentos
10 | se archivan con el original y las anulados con la original y
copias? motivo de anulacion
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Cuestionario para Inventarios

Objetivo: Determinar la metodologia para la realizacion de actividades de

inventarios

Alcance: Personal encargado del Inventario de Producto Terminado.

N° PREGUNTA PONDERACION | CALIFICACION | OBSERVACIONES
Los movimientos de inventarios
1 | se encuentran respaldados por 10 10
documentos?
Se realizan inventarios fisicos .
2 o 10 10 Cada fin de afio
periodicos?
Las descargas de inventario de
3 | producto terminado son 10 10
autorizados?
Los faltantes y sobrantes de
4 | ) ] 10 10
inventarios son registrados?
Se archivan los inventarios Registra en el
5 ] 10 10 ]
realizados? sistema
Se emiten reportes a la gerencia
6 | de los faltantes o sobrantes de 10 10
inventario?
60 60

Nivel de Confianza =

Elaborado por: Gioconda Ruiz

Calificacion Total x 100 = 100%

Ponderacion Total

CONFIANZA RANGO RIESGO
BAJO 15 - 50 ALTO
MODERADO 51 - 75 MODERADO
ALTO 76 - 99 BAJO
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INFORME DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO DEL
DEPARTAMENTO DE VENTAS

Ambato, 04 de agosto de 2011

Licenciado
Guido Echeverria Cisneros
Gerente de Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda.

Presente.

Como parte del examen de los estados financieros de Manufacturas de
Cuero Calzafer Cia. Ltda., por el afio que termind el 31 de diciembre de
2010, se ha efectuado un estudio y evaluacién del sistema de control
interno en el departamento de ventas de la Empresa, tal como lo
requieren las Normas de Auditoria Generalmente Aceptados. Dicho
estudio y evaluacién no constituyd una revision detallada del sistema de
control interno, fue hecho en base a pruebas selectivas con la finalidad de
determinar la naturaleza, oportunidad y extension de los procedimientos
de auditoria necesarios para expresar una opinidn sobre los estados
financieros, por lo que no necesariamente revelara todas las debilidades

importantes que puedan existir en el sistema.

El control interno en el departamento de ventas tiene como finalidad
garantizar en forma razonable no absoluta, la confiabilidad de la
informacion presentada; dado que la efectividad de los procedimientos de
control puede verse afectada por colusién, interpretaciones erroneas,
descuidos, juicios equivocados y otros factores. Donde se ha podido

detectar las siguientes debilidades:
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No hay un archivo debidamente ordenado sobre la informacién de
rutas, visitas, cumplimiento de ventas semanales por lineas,
cumplimiento de objetivos mensuales, versiones de las diferentes
listas de precios, las mismas no son distribuidas debidamente a los
vendedores; ya que se ha constatado que la dltima version de
listas de precios ha sido emitida y se ha encontrado que los

sefiores vendedores poseen listas anteriores.

En cuanto a nuevos clientes solo pocos son reportados al
inmediato superior y su aprobacion no se realizada de la manera
que indican los procedimientos, es decir que la documentacion
anexa al pedido no es entregada correctamente y casi siempre

carecen de algun requisito.

Los problemas existentes en el departamento de ventas
basicamente radica en las cobranzas que no son analizadas a
tiempo lo cual conlleva al vencimiento de las cuentas por cobrar,
excediéndose hasta en un 50% los plazos establecidos para los

cobros.

Debido a que nuestros clientes estan situados en todo el pais y las
rutas se repiten aproximadamente una vez al mes, se complica el

tener las facturas debidamente firmadas por los clientes.

Al no tener claro lo que el mercado necesita los esfuerzos internos
gue se realizan para el lanzamiento de productos nuevos no es

preciso.

Para contrarrestar estas debilidades se presenta las siguientes

recomendaciones:

Determinar estadisticas que se actualicen semana a semana en
cuanto a las rutas, visitas, cumplimiento de ventas semanales por

lineas, cumplimiento de objetivos mensuales.
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o Establecer método de apertura de clientes (se encuentra en
anexos).

e Actualizacion de cuentas vencidas

e Control telefénico de seguimiento a despachos para solicitar envio
de facturas por fax.

e Contratacion de servicios de una empresa especializada al estudio
del mercado; que determine el lanzamiento oportuno de nuevos
productos en el tiempo preciso que conlleve al mejoramiento de

ventas e incremento de liquidez.

Atentamente:

Gioconda Ruiz
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Tabla N° 23 Problemas méas Relevantes en la Evaluacién

RIESGO

PROBLEMA

MEDIDAS DE CONTROL

Informacidn de Ventas
Oportuno

No hay un archivo debidamente ordenado
sobre la informacion de rutas, visitas,
cumplimiento de ventas semanales por
lineas, cumplimiento de objetivos mensuales,
versiones de las diferentes listas de precios,
las mismas no son distribuidas debidamente
a los vendedores; ya que se ha constatado
gue la ultima version de listas de precios ha
sido emitida y se ha encontrado que los
sefiores vendedores poseen listas anteriores.

Determinar estadisticas
gue se actualicen semana
a semana

Apertura de Nuevo
Cliente

En cuanto a nuevos clientes solo pocos son
reportados al inmediato superior y su
aprobacion no se realizada de la manera que
indican los procedimientos, es decir que la
documentacion anexa al pedido no es
entregada correctamente y casi siempre
carecen de algun requisito

Establecer método de
apertura de clientes

Carencia de Informacion
oportuna de cuentas
vencidas

Los problemas existentes en el departamento
de ventas bdsicamente radica en las
cobranzas que no son analizadas a tiempo lo
cual conlleva al vencimiento de las cuentas
por cobrar, excediéndose hasta en un 50%
los plazos establecidos para los cobros.

Actualizacidn de cuentas
vencidas

Facturas sin firmas de
recepcion

Debido a que nuestros clientes estan
situados en todo el pais y las rutas se repiten
aproximadamente una vez al mes, se
complica el tener las facturas debidamente
firmadas por los clientes.

Control telefénico de
seguimiento a despachos
para solicitar envio de
facturas por fax.

Carencia de estudio de
mercado

Al no tener claro lo que el mercado necesita
los esfuerzos internos que se realizan para el
lanzamiento de productos nuevos no es
preciso

Contratacion de servicios
de una empresa
especializada al estudio
del mercado; que
determine el lanzamiento
oportuno de nuevos
productos en el tiempo
preciso que conlleve al
mejoramiento de ventas e
incremento de liquidez

Elaborado por: Gioconda Ruiz
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Se ha desarrollado los siguientes procedimientos para el departamento

de ventas; con la finalidad de mejorar el control y manejo del area.

TRATAMIENTO DE QUEJAS

DOCUMENTOS
No ACTIVIDAD
ASOCIADOS
Registra las quejas tomadas
incluyendo las devoluciones y las
1 | entrega al responsable de ventas Registro de quejas
para el levantamiento de acciones
correctivas.

RETROALIMENTACION DE VENTAS HACIA DISENO

DOCUMENTOS
No ACTIVIDAD
ASOCIADOS
Cada 15 dias se presentara un
reporte de informacion sobre
INFORME
productos que se encuentran en
FICHAS DE

moda. La informacion debe
1 INFORMACION DE

contener : precio del producto, -
f o VENTAS A DISENO
mercado al que esta dirigido, fuente

de la informacion, punta de horma,

colores, materiales, y series

Entregar el informe al responsable FICHAS DE
de disefio la misma que sera INFORMACION DE
utilizada para la planificacion vy VENTAS A DISENO

ejecucion del plan de disefio.
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REGISTROS
e Solicitud de crédito.
e Seleccion de clientes.
e Registro de quejas.
e Encuesta de satisfaccion de clientes.
¢ Nota de pedido.
e Registro de rutas, visitas y objetivos.
e Fichas de ventas a disefio
ANEXOS
e Plan general de ventas.
¢ Plan estratégico de ventas

e Politicas de ventas

e Catalogo.
INDICADORES DE GESTION
NOMBRE INDICADOR FORMULA FUENTE
VALOR
EFICIENCIA DE RECUPERADO ‘100 DEPARTAMENTO
RECUPERACION DE VALOR POR DE VENTAS Y
CARTERA RECUPERAR CONTABILIDAD
PARES VENDIDOS
EFICIENCIA EN VENTAS PARES *100 | DEPARTAMENTO
PROGRAMADOS DE VENTAS

Elaborado por: Gioconda Ruiz
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SOLICITUD DE CREDITO S, ;;g,;\y
TR D ol
Ty
VENDEDOR CIUDAD FECHA

NOMBRES (SOLICITANTE)

NOMBRE c.i:

EDAD: TELF DOMICILIO: TELF. CEL:

CASA PROPIA DERECCION:

NOMBRE CONYUGUE:

NOMBRE DE PARIENTE CERCANO: [TELF:

PARENTESCO: DIRECCION :

DATOS DEL LOCAL

RAZON SOCIAL |RUC

TELF: [MAIL y/o WEB:

DIRECCION PRINCIPAL:

TIEMPO QUE TIENE EL NEGOCIO

PERSONA PEDIDOS: PERSONA PAGOS:
SUCURSAL 1 TELF
SUCURSAL 2 TELF
SUCURSAL 3 TELF

REFERENCIAS BANCARIAS

TIPO DE VERIFICACION

BANCO # DE CUENTA SUCURSAL CUENTA S NO
REFERENCIAS COMERCIALES
MONTO VERIFICACION
ENTIDAD CONTACTO DIRECCION TELF COMPRATRIM.| SI NO
REFERENCIAS PERSONALES
TELEFONO | TELEFONO [ VERIFICACION
NOMBRES DIRECCION DOMICILIO Y/O TRABAJO | DOMICILIO TRABAJO S| NO

MARCAS DE CALZADO QUE VENDE

DATOS VERIFICADOS POR:

Por medio de este documento autorizo a Calzafer Cia. Ltda a que verifique los datos aqui proporcionados por mi persona y/o
empresa. Por favor adjuntar copia de cedula

NOTA IMPORTANTE: los plazos de pago son a 30, 45y 60 dias dependiendo del monto de compra

FIRMA CLIENTE APROBADO RESPONSABLE DE VENTAS

MONTO MAXIMO A
VENDER

APROBADO RESPONSABLE JEFE FINANCIERO |$
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PLAN DE VENTAS ESTIMADO PARA ANO: 2010

LINEAS PR | SERIES | ENE | FEB |MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT| NOV | DIC | TOTAL
ANO PARES
VULCANO 12500| 19-32 2100 | 2100 | 2050 2100| 2600 |1550| 12500
CASUAL CONVERSE 12500| 19-27 2100 | 2100 | 2050 2100| 2600 |1550| 12500
CASUAL NINA NUEVO 12000| 19-27 2000 | 2000 | 2000 2500| 2500 |1000| 12000
CASUAL RAQUEL 3000| 18-25 500 | 500 | 500 500 | 500 | 500 3000
ESCOLAR HOMBRE COSTA 12500| 27-42 |4200 4200|4100 12500
ESCOLAR MUJER COSTA 12500| 27-40 |4200 4200|4100 12500
ESCOLAR HOMBRE SIERRA 12500| 27-42 4200 | 4200 | 4100 12500
ESCOLAR MUJER SIERRA 12500| 27-40 4200 | 4200 | 4100 12500
INFANTIL NINO-NINA 5000| 21-26 840 | 840 | 840 900 | 920 | 660 5000
URBANO DEPORTIVO BLANCO 4000| 33-42 700 | 720 | 680 710 | 700 | 490 4000
CASUAL NINOS 5000 840 | 840 | 840 900 | 920 | 660 5000
0
TOTAL PARES MES 104000 8400 | 8400 | 8200 | 9080 | 9100 | 8960 | 8400 | 8400 | 8200 | 9710 | 10740 | 6410| 104000
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REGISTRO DE RUTAS VISITAS Y OBJETIVOS ‘d;;;‘ﬂ;
/;} (i‘ﬂ::f‘.é%“(‘
VENDEDOR: SEMANADEL AL DEL MES DE
COMPROBATES DE COBRANZA DEL : RUTA:
DETALLE POR COBR |PLANIFICA |COBRAD| RESUMEN DE VENTAS # DE PEDIDOS: TOTAL:
COL 2008 37 GUI FLEX
VENTAS CAS RAQ 42 DEP 21-26 33-39
VULCAN
CART. MAYOR A 120 DIA 19-26 BL 27-32 DEP 27-32 TORNILLO
VULCAN COL 2009 CASUAL
CART. DE 90 A 120 DIAS 27-32 BL 33-36 33-36 EDU
COL 2008 COL 2009 URVANO
CART. DE 60 A 90 DIAS 27-32 BL 37-40 37-40 JUNIOR
COL 2008 GUI FLEX
CART. DE 30 A 60 DIAS 33-36 CONVERS 27-32
CART.DE 1 A 30DIAS
FECH CIUDAD CLIENTE SALDO | ABONO | Ventpr |\, ceal COMENTARIO CLIENTE

PDTE %) Proye

ELABORADO POR VENDEDOR

APROBADO POR JEFE DE VENTAS

RECIBI CONFORME JF DE VENTAS
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SELECCION DE CLIENTES

PESO EN CALIFICACION
CONTADO HASTA 700 CUMPLE CON
CLIENTE "A" DE | CLIENTE "B" DE PLAZOS
CLIENTE "AA" MAS DE 300 PUNTOS | 260 A 300 220A259  |CLIENTE "C" DE 190 A 219 PUNTOS| CoNTADO |5 AfoS EN e RETRAZA
PUNTOS PUNTOS -
EXCELENTE |heng ADELANTE  |ASTA S0 | coaNDES  |HASTADOS
SEMANAS
DAIGUAL  [CONCHEQ |2 A 4 ANOYHASTA 200 |EMP.MEDIA JEEST RAZA 1
CAMBIA AL . MAS DE 1
DEPOSITOS |1 ANO O MEN{DE 0 A 100 PRIEMP. PE
APROBADO CON MINIMO 190 PUNTOS. MEJOR PV. Q  |uEs
FIDELIDAD | FORMA DE A'\E‘)TEG:EEE:D POTENCIAL |REFERENCIA|CUMPLIMIEN.
DEMARCA | PAGO TRIMESTR. |S EMPRESAS| DE PAGOS
DATOS DEL CLIENTE EMPRESA PARAMETROS DE CALIFICACION
N° | FECHA CLIENTE DIRECCION | RAZON SOCIAL | PLAZO DE PAGO| DESCUENTO 5% 30% 10% 15% 10% 30% PUNTUACION PUNTUCLASIFICAC
0| o 0

O|O|O|O|o|o|0|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|9o|o

O|o|o|O|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o

o|lo|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o
(=] o] o) fo] o] e} [e] o] fo)} (o] (o] e} [e] lo] o] (o] [e] (o] o] {o] (o] o] {a) {o) =)

(=] o] o) fo] o] e} (o] e] fo] o] (o] [e] {e] (o} o] (o] [e] {e] o) fo] o] (e} {e] (o) fo) (o)

O|o|o|O|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o

o|lo|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o|o
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ENCUESTA

SATISFACCION DEL CLIENTE

CLIENTE

FECHA VENDEDOR CIUDAD

1. Qué calzado de nifio es el que mas vende:
Nacional ( ) Peruano ( )
Colombiano () Otros...cevviiiiiiiiiinn, ( )

2. Cudl es lamarca de calzado de nifio que mas vende?

3. Enumere que cualidades considera importantes para la venta del zapato de

nifio: (del 1 al 9) 1 mas importante, 9 menos importante.

Variedad de modelos Calidad ()
Suavidad Duracién ( )
Colores Acabado ( )

Estilos de suela Garantia del producto ()

Precio

~ /N N /S
~— ~— W~ ~— —

4. De cada 20 pares de zapato de nifio que vende, cuantos son Guifer?

5. Enlos dltimos 15 dias un cliente suyo entré expresamente a comprar un
zapato Guifer de nifio?
Si () NO ()

6. Qué tan importante considera que es la marca Guifer nifio en su local?
Muy importante () Pocoimportante ()

Nada importante ()

7. Hace que tiempo nuestro vendedor le visitd con muestras Guifer de nifio?

15 dias ( ) 30 dias ()
60 dias () 90 dias ()
120 dias ( ) Otros ()
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8. Como considera que nuestro vendedor deberia presentarle el calzado para
realizar una venta?
Muestras fisicas () Muestras y fotografias ()
Muestras y catdlogo () Catélogo y fotografias ()
Pantalla de Fotos Digitales ()

9. Por favor califique al vendedor de acuerdo a la siguiente tabla:

(1=malo, 2=regular, 3=bueno, 4=muy bueno, 5=excelente)

Presentacion () Responsabilidad ()
Educacién () Conocimiento del producto ()
Seriedad () Puntualidad ()
Amabilidad () Paciencia ()
Otros ( )

10. Por favor califique a la empresa de acuerdo a la siguiente tabla:
(1=malo, 2=regular, 3=bueno, 4=muy bueno, 5=excelente)
Atencion telefonica () Publicidad ()
Puntualidad en las entregas () Marca ()

Rapidez en la reposicion del producto ()

11. Por favor indique cuan til es la publicidad entregada en la venta del
producto:
(2= mucho, 1=poco, 0= nada)
Mucho ( ) Poco ( ) Nada ( ).

12. Qué tipo de publicidad necesita Ud.?

13. Observaciones, por favor cualquier sugerencia es bienvenida.

CALZAFER CIA. LTDA., agradece a usted por la sinceridad de sus respuestas ya que

las mismas serviran para brindarle un mejor producto y servicios.
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REGISTRO DE QUEJAS DE CLIENTE

S EETIS
2 P~

N A 2

St —

FECHA

QUEJA

CLIENTE

CIUDAD

VENDEDOR

CONSECUENCIA

CAN. PR
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FICHA DE INFORMACION DE VENTAS A ) i\
DISENO c \2/45\))\/?

AREA PARA FOTO

FICHA NUMERO

FECHA

CLIENTE

CIUDAD

DIRECCION DE ALMACEN

LINEA

VENDEDOR

FOTO

MUESTRA FISICA

PRECIO FABRICA

PRECIO ALMACEN

ORIENTADO AL SEGMENTO

FABRICANTE

MARCA

PUNTA DE HORMA

COLORES

MATERIALES CAPELLADA

MATERIALES SUELA

SERIES

TIPO DE CUERO

RESPONSABLE DE VENTAS
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QR
POLITICAS DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS 5
POLITICA INTERNA RESPONSABLE DOCUMENTO
No se ingresard ningin pedido si no
consta en este la firma del vendedor. BOD. PR. TER. NOTAS DE PEDIDO
PRODUCCION
La verificacion de cupo de crédito y VENDEDOR NOTAS DE PEDIDO
solicitud de crédito
Toda factura y nota de entrega sera VENDEDOR FACTURA Y NOTA DE
firmada por el cliente. ENTREGA
Todo documento de cobro sera VENDEDOR COMPROBANTE DE
revisado, analizado y abalizado por el COBRO
vendedor y responsable de ventas
antes de ingresar a la empresa
Los pedidos minimos tendran que ser VENDEDOR NOTAS DE PEDIDO
de 12 pares, no se fabricara nada
menos.
Los pedidos tomados por teléfono VENDEDOR NOTAS DE PEDIDO
seran confirmados por el vendedor
antes de ingresar a produccion.
El plazo de pago es de 30, 45, 60 y en
casos especiales hasta 90
(dependiendo del monto de compra) VENDEDOR COMPROBANTE DE
dias con documentos de cobro a partir COBRO
de la fecha de facturacion.
Notificar a los clientes los cambios de
precios de los productos, indicando las
RV CIRCULAR

fechas en que entraran en vigencia.
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Actualizaran y verificar los datos de los

clientes por lo menos una vez cada afio.

RV

SISTEMA

10

Las ventas al contado tendran un
descuento de un 7% con cancelacién
maxima de 5 dias laborables a partir de
la fecha de facturacion y se efectuaran
en efectivo, deposito a la cuenta de la
empresa o cheque a la fecha caso
contrario el cliente perdera su
descuento considerandose una venta a
crédito.

VENDEDOR

COMPROBANTE DE
COBRO

11

El cupo de crédito que la empresa
brinda a nuestros clientes seran
determinados de acuerdo a la
calificacién y clasificacion obtenida por
el cliente

RV

FICHA CALIFICACION
CLIENTE

12

Para los clientes nuevos se
determinaran el cupo de acuerdo a lo
descrito en el procedimiento de ventas.

RV

SOLICITUD DE CREDITO

FICHA CALIFICACION
CLIENTE

13

Cupos de crédito asignado de acuerdo
a la calificacion:

Clasificacion AAA

42000% aproximadamente 3000
pr

Clasificacion AA 14000 $
aproximadamente 1000 pares

Clasificacion A 7000 $
aproximadamente 500 pares

Clasificacion B 1400 $
aproximadamente 100 pares

Clasificacion C 700%, 50 pares
aproximadamente y venta
de contado

RV

CALIFICACION CLIENTES
Y CUPO SISTEMA
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La venta mayor al cupo asignado por la
empresa Unicamente serd autorizada

14 previo andlisis de la informacion de
Ultimas com[,:)ras, cumplimiento en RV COMUNICADO Y CUPO
pagos, demas documentos de cobros,
) SISTEMA
se generara un comunicado con el
visto bueno de jefe financiero o
gerencia general autorizando el nuevo
cupo.
15 | Abrir dos clientes nuevos al mes por VENDEDOR FICHA DE CALIFICACION
vendedor. DE CLIENTES
NOTAS DE PEDIDO,
SOLICITUD CREDITO
FICHA DE CALIFICACION
DE CLIENTES
16 | Reemplazar cada cliente que se pierda VENDEDOR
por uno nuevo. NOTAS DE
PEDIDO, SOLICITUD
CREDITO
17 | Aceptar a nuevos clientes, cuyos FICHA DE CALIFICACION
locales estén ubicados a por lo menos DE CLIENTES
cien metros del cliente ya establecido, VENDEDOR
(a menos que haya aceptacion de este NOTAS DE PEDIDO,
altimo). ,SOLICITUD CREDITO
18 | La primera venta se la realizara con VENDEDOR COMPROBANTE DE
pago al contado, las siguientes se COBRO
realizaran a crédito previa aprobacién
de la solicitud de crédito. SOLICITUD DE CREDITO
En las ventas al contado la cancelacion
sera en efectivo y maximo en los cinco
primeros dias hébiles, después de
hab ibido | deri
1g | raverrecibidoa mercaderia caso VENDEDOR COMPROBANTE DE

contrario se considerara como una
venta normal.

COBRO
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20

En caso de que la factura no sea
cancelada en su totalidad hasta los
plazos establecidos con los intereses
correspondientes estos valores seran
cobrados al vendedor.

VENDEDOR

NOTA DE DESCUENTO A
COMISIONES

21

Los vendedores seran reubicados de
sus zonas en el caso de que la empresa
asi lo amerite.

RV

MEMO DE REUBICACION

22

Los vendedores no pueden disponerse
de los dineros recaudados en las
cobranzas o ventas salvo con la
autorizacion del jefe de ventas.

RV

COMPROBANTE DE
COBRO

23

Los vendedores no pueden vender
ningun producto que no sea el de la
empresa

RV

SEGUIMIENTO A
VENDEDORES

24

No se despachara la mercaderia a
clientes que estén en mora o tengan
observaciones graves realizadas por la
empresa,

RV

NOTA DE PEDIDO

SISTEMA INFORMATICO

25

En el caso de retiro de mercaderia no
se aceptara productos dafiados,
deteriorados, 0 que ya no se produzcan
y que no tengan rotacion.

RV

NOTA DE DEVOLUCION

27

A un cliente que se le haya retirado la
mercaderia por falta de pago,
solamente se le podra vender
nuevamente previo deposito realizado y
confirmado por el total de la mercaderia
previa fabricacién del producto.

RV

DEPOSITO BANCARIO
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Todos nuestros envios seran
empaquetados con cinta adhesiva
28 personalizada con la marca Guifer, si BODEGA
esta se encuentra violentada, el cliente
no debe aceptarla.

Si la empresa cambia algun parametro
de producto (tonos de colores de

29 materiales), siempre se debe consultar RV
y obtener la aprobacion del cliente,
antes de su fabricacion.

POLITICA DE DEVOLUCIONES

1 No se aceptan devoluciones, excepto RV-RPD-REP- NOTA DE DEVOLUCION

en el caso que el producto tenga VENDEDOR
defectos de fabricaciéon comprobados.

En caso de Ordenes especiales de
2 fabricacion como son cambio de VENDEDOR NOTA DE PEDIDO
colores cueros o modelos modificados,
de este producto no se aceptara
devoluciones.

3 Calzafer se compromete a entregar los RV-RPD-RBP NOTA DE PEDIDO
pedidos en las fechas pactadas en la
confirmacién del pedido con el cliente
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6.8.

Administraciéon

MISION

Diseflamos, producimos y vendemos calzado con excelente
calidad, mejorando dia a dia nuestra tecnologia y talento humano,
para satisfacer las necesidades del publico ecuatoriano, con un
producto siempre actualizado en moda y confort, dando siempre
satisfaccion a las expectativas del cliente tanto interno como

externo.

VISION

Cien por ciento efectivos en la fabricacion y comercializacion de
calzado, con crecimiento sostenido del 10% anual en la cantidad de
pares fabricados y vendidos, utilizando las ultimas herramientas
tanto tecnologicas como humanas, buscando y concretando
nuevos nichos de mercado, que posibiliten un posicionamiento de

marca medible.
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6.9. Previsiéon de la evaluacién

PREGUNTAS BASICAS

EXPLICACION

Interesados en Evaluar

Razones que Justifican la

Evaluacién

Objetivos del plan de

Evaluacion

Aspectos a ser Evaluados
Personal Encargado de
Evaluar

Periodos de Evaluacion
Proceso Metodolégico

Recursos

Gerente General

Jefe Financiero

Jefe de Ventas

Contadora

Identificar inconsistencias en el seguimiento de los
procesos

Determinar niveles de alcance de funciones y
responsabilidades

Recolectar informacion de los procesos de ventas
existentes en la empresa para detectar las
falencias que se hallan en los mismos.

Evaluar el sistema de Control Interno en el area de
ventas y sus departamentos relacionados que
permitan realizar las consideraciones necesarias
para que se vuelva mas eficaz la ejecucion del
trabajo.

Establecer el cumplimiento de procedimientos y
politicas de ventas

Procesos contables que generan balances

Investigador

Semestral

Método Inductivo

Encuestas

Entrevistas

Cuestionarios de Control Interno

Flujogramas
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ANEXO N°02
ENCUESTA

Dirigida al Personal Administrativo de la empresa Manufacturas de Cuero
Calzafer Cia. Ltda.

Objetivo: Recopilar y analizar informacién sobre el control interno en el

departamento de ventas y de esta manera saber si se esta llevando un control

adecuado, por lo que solicitamos a usted contestar las siguientes preguntas.

Instrucciones:

>
>

Lea detenidamente la pregunta
Marque con una X segun corresponda

Considera ud. que el control interno existente en la empresa es el adecuado?
Si ( ) NO ( )

Cree ud. que el control interno en el departamento de ventas presenta
debilidades que necesitan ser mejoradas a fin de mejorar la rentabilidad de la
empresa?

S ( ) NO  ( )

Considera ud. que esta debidamente estructurado en su forma técnica el
departamento de ventas?
Sl ( ) NO ( )

Ud. considera que el nivel de ventas que se efectla en la empresa responde a
los requerimientos de rentabilidad?
S ( ) NO  ( )

Cree ud. que las politicas adoptadas por la empresa para el departamento de

ventas son adecuadas?
Sl ( ) NO ( )
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ANEXO N°03
ENCUESTA

Dirigida a Clientes de la empresa Manufacturas de Cuero Calzafer Cia. Ltda.

Objetivo: Recopilar y analizar informacién sobre el control interno en el

departamento de ventas y de esta manera saber si se esta llevando un control

adecuado, por lo que solicitamos a usted contestar las siguientes preguntas.

Instrucciones:

>
>

Lea detenidamente la pregunta

Marque con una X segun corresponda

Se encuentra satisfecho con la atencién que Calzafer le brinda en
cuanto a las fechas acordadas en los despachos que ud. realiza durante
un periodo econémico?

Sl ( ) NO ( )

Ud. considera que las politicas de ventas y los plazos de créditos que
concede la empresa estan dentro relacibn GANAR/ GANAR
(Empresa/Cliente).

Sl ( ) NO ( )

Considera ud. que un adecuado control interno en el proceso de ventas
incide en la rentabilidad de la empresa?

Sl ( ) NO ( )

Considera Ud. que los modelos ofertados van de acuerdo a las
tendencias de moda?

Sl ( ) NO ( )

Cree Ud. gue nuestra marca se encuentra bien posesionada en el

mercado?
Sl ( ) NO ( )
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AR, ANEXO N°04

Ny ENTREVISTA

Dirigida a Gerencia, Jefe Financiero y Contadora de la empresa Manufacturas de
Cuero Calzafer Cia. Ltda.

Objetivo: Recopilar y analizar informacién sobre la gestion empresarial e

informacién financiera que se presenta en la empresa.

Luego de la culminacion del periodo econdmico que decision se toma en

cuanto ala utilidad obtenida?
Se recapitaliza, invierte y se destina el 5% de la reserva legal
Existe un crecimiento de la empresa en base a pares facturados?

No hubo crecimiento ya que en este afio no se pudo controlar el contrabando
(especificamente en el zapato de nifio) que ingreso al pais en cantidades
mayores que en los afios anteriores; sobre todo por las fronteras del vecino pais

de Peru.
Los informes econdmicos presentados llenan las expectativas esperadas?

No se alcanzé la meta u objetivo ya que los ingresos en relacién al afio anterior

fueron menores.

Durante el ejercicio contable del afio 2010 se ha tenido la suficiente liquidez

para que la empresa realice sus operaciones con normalidad?

Se ha tenido que recurrir al cambio de cartera por falta de liquidez lo que ha
repercutido en que la utilidad de la empresa se ve reducida por el pago de

intereses.
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