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RESUMEN

El Comercial Avicola y Pecuaria encargada de vender productos
farmacéuticos, alimentos y accesorios para animales se ha determinado
falencias en el proceso de ventas puesto que no existen controles de
facturacion y cobro que eviten pérdidas de dinero. El primer capitulo se
presentara el planteamiento del problema del presente trabajo, la
ubicacion del problema, justificacion e importancia. En el capitulo 1l se
tratara temas del marco teorico y sus antecedentes. En el capitulo Il se
menciona la metodologia relacionada a lo que es el disefio de
investigacion, tipos de investigacion y de los tipos de técnicas e
instrumentos que se implementaran. El cuarto capitulo habla sobre la
Propuesta de auditoria interna al proceso de ventas para el que se
planteara un plan de mejora en el Comercial Avicola y Pecuaria ubicada
en la ciudad de Guayaquil. Se concluye que existen deficiencias en las
ventas que no han tenido un buen desempefio.

Auditoria Interna Proceso Ventas
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ABSTRACT

The Poultry and Livestock Commercial responsible for selling
pharmaceutical products, food and accessories for animals has been
determined flaws in the sales process since there are no billing and
collection controls to avoid losses of money. The first chapter will present
the approach of the problem of the present work, the location of the
problem, justification and importance. Chapter Il will deal with topics of the
theoretical framework and its antecedents. Chapter Ill mentions the
methodology related to what is the design of research, types of research
and the types of techniques and instruments that will be implemented. The
fourth chapter talks about the Proposal of internal audit to the sales
process for which an improvement plan will be proposed in the Poultry
Commercial and Livestock located in the city of Guayaquil. It is concluded
that there are deficiencies in sales since they have not performed well.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacion de la problemética en el contexto.

A nivel mundial las actividades de auditoria son sinénimo de revision en
todos los procesos contables entre otros, debido que existen diferentes
tipos de auditorias que se pueden hacer en una organizacion.
Actualmente en el mundo del campo empresarial se ha desarrollado la
creacion de novedosos servicios y productos que contribuyen en el

progreso de los paises en lo esto implica a realizar estudios.

Tanto que las instituciones del ambito publico y privado hoy en dia
realizan auditorias para llevar controles en su organizacion. No obstante,
en el mundo empresarial tiene gran relevancia debido que las empresas
tienen la obligacion de llevar un sistema contable ligados a obijetivos,
propiamente ejecutados. Toda situacion que se presente implicara evaluar

y ajustar la situacién de sus ventas.

Para las empresas es importante llevar auditoria interna ya que
establecen controles que permiten proteger sus activos, minimizar sus
riesgos e incrementar la eficacia de sus procesos, de hecho, la auditoria
permite realizar evaluaciones en sus operaciones para establecer la
presentacion adecuada de los estados financieros segun las leyes y

normas que las rigen.

Una de las principales herramientas que lograra contribuir la auditoria
interna en sus procesos de ventas es que determinara los problemas

actuales para llegara la conclusion de convertirlas en fortalezas y



oportunidades en lo cual este sera el fruto de los resultados que permitira
en mejorar la rentabilidad de la empresa.

Situacién conflicto

La Comercial Avicola y Pecuaria es un negocio pequefio tipo farmacia
veterinaria dedicada a la venta de productos farmaceéuticos, alimentos y
accesorios destinados para animales actualmente presenta pérdida de

dinero en su negocio en lo cual se retrasan los pagos a sus empleados.

Durante el transcurso de los afios las farmacias veterinarias no han tenido
mayor importancia ya que solo existian farmacias podria decirse
medicamentos para los seres humanos. Hoy en dia la medicina va
avanzando y los tiempos van cambiando. De cierta manera ciertas
farmacias no cuentan con sistemas adecuados de control en lo que
implica que no exista una correcta organizacion y no se esté llevando a

cabo un plan estratégico.

Asimismo, esto hace que no tomen decisiones adecuadas y oportunas
debido a que no cuentan con una politica interna en lo que conlleva un
mal manejo en su empresa al momento de no tener una buena seguridad
al guardar dinero, generando que se presentan pérdidas. Teniendo en
cuenta que llevar estos sistemas conlleva tareas y de una autorizacién
bien clara para evitar barreras que obstaculicen a sus empleados de evitar

robos y fraudes dentro de ella.

Dado que por no contar con una buena administracion provoque pérdidas
en lo que conlleva un bajo rendimiento. En este tipo de conflicto a veces
por no tener capacitado al personal esto puedo influir mucho en su
desempefo en los procesos de ventas. De cierta manera si la Comercial
Avicola y Pecuaria continle bajo rendimiento en sus ventas correria el
riesgo del despido del personal y a su vez la Comercial se retire del

mercado.



Delimitacion del problema
El problema del presente proyecto investigativo se emplea en:

Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas

Canton: Guayaquil

Lugar: Mapasingue Este km 5.5 Via Daule entre en la calle 3ra y 4ta

Campo: Administracion

Area: Auditoria

Aspecto: Auditoria interna, procesos de ventas
Tiempo: 2018

Formulacion del problema
¢De qué manera una auditoria interna permitirh un manejo adecuado en
los procesos de ventas del Comercial Avicola y Pecuaria ubicado en la

ciudad de Guayaquil en el periodo lectivo 20187

Evaluacion del problema
Evidente: Porque este proyecto ayudara a solucionar el problema que

tiene el Comercial y asi se manifieste un buen desempefio en sus ventas.

Factible: Este proyecto de investigacion tiene como fin de entregarle al
Comercial, informacion que utilice para dar solucion al problema que

presenta.

Relevante: Porque se beneficiara la Comercial para aplicar estrategias y

mejorar con esto los procesos de ventas en la empresa.

Claro: Esta investigacion ayudara al Comercial Avicola y Pecuaria, en la

aplicacién de estrategias o técnicas que ayuden a mejorar sus ventas.



Originalmente: Este proyecto investigativo es nuevo para el Comercial
Avicola y Pecuaria, porque no se han realizado estudios previos sobre el

tema.

Pertenencia: El presente proyecto tiene correlacion con la carrera a
incursionar, puesto que la organizacion se beneficiara al tener un apoyo

para mejorar sus ventas.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
Objetivo general
Planificar una propuesta de auditoria interna para los procesos de ventas

del Comercial Avicola y Pecuaria.

Objetivos especificos
e Conocer tedricamente el manejo de auditoria interna y de los
procesos de ventas.
e Identificar métodos, técnicas e instrumentos en la problemética de
este trabajo de investigacion.
e Presentar una propuesta de mejora de auditoria interna en los

procesos de ventas.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION
Este estudio centra sus esfuerzos en realizar una auditoria interna, en el
Comercial Avicola y Pecuaria para llevar a cabo una organizacion
jerarquica y ordenada que permita de tal manera perfeccionar el uso de
Sus recursos, y una coherente planificacion de sus actividades. La
auditoria interna tendrd como principal fin verificar, evaluar métodos y
procedimientos en la mejora de ciertas falencias que tiene el comercial
aplicando marketing, estrategias, instrumentos financieros, para

permanecer estable en el mercado y no presente una baja rentabilidad.

Cabe recalcar que este proyecto de investigacion su valor agregado es
para optimizar las inexactitudes en las ventas del Comercial Avicola y

Pecuaria que permitira mejorar la administracion del negocio, para



mejorar el desempefio en sus controles y llevar una correcta coordinacion
que encaminara mejorar los niveles de sus ventas, la auditoria interna
permitira mejorar las operaciones para asi llevar un control eficaz en la

organizacion.

El objetivo principal de realizar un proceso de auditoria interna consiste en
determinar el cumplimiento de las funciones, analizar sus objetivos,
evaluaciones y recomendaciones, mejorar las debilidades de la empresa y
convertirlas en fortalezas pretendiendo diagnosticar falencias en la venta
y Su proceso proponiendo técnicas y seguridad que mejoren su
rentabilidad y lleve una sana gestidén en sus ventas. El beneficiario de este
proyecto sera el Comercial Avicola y Pecuaria porque mejoraran los
controles en sus ventas, evitando pérdidas de dinero y asi podra realizar

bien su trabajo y llevar una buena administracion dentro de ella.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

Antecedentes histoéricos.
Podemos afirmar que los procesos de auditoria tienen tanta antigiedad
como la humanidad, desde sus comienzos se practicaba la auditoria con
la contabilidad; su origen surge desde la actividad comercial debido a la
falta de capacidad en sus procesos, incide en la necesidad de tener
personas capacitadas que desarrollen un buen manejo de control e

inspeccion de la misma.

Las primeras sefiales del uso de la terminologia auditor se dan en los
escritos de Cesar, Aristofanes y Ciceron en las ciudades de Roma y
Grecia. Hace aproximadamente 2500 afios durante el imperio de
Ptolomeo Filadelfo Il para la administracion de Grecia se realizaban estas

practicas (Ramoén J. , 2013).

La auditoria ha permitido desde sus inicios amalgamar los procesos
contables de los grupos y pequefas asociaciones de una manera facil y
encaminada a ofrecer un servicio eficiente con un valor agregado

importante, con resultados sumamente acertados en la practica.

Inicialmente las auditorias se enfocaron en la comprobacion de registros
de contabilidad, defender el activo para descubrir y prevenir posibles
robos (Sandoval, 2012).

De tal manera el proceder de la auditoria acaparaba una forma de
administrar integrada a los procesos administrativos, arraigadas a los
procesos econdmicos cuyo proposito era determinar un excelente
ambiente de control, coordinacion de actividades, evaluacion de riesgos,

informacion



y comunicacion, supervision o monitoreo, todo aquello que conlleva la

tarea operacional de toda empresa o institucion en su pleno ejercicio.

Estos procesos se encargaban de inspeccionar con mayor certeza la
informacion de registros contables para que los valores reflejados sean
pertinentes. A través del desarrollo de las actividades industriales y
comerciales cuando se producen herramientas de supervision y control
tanto de los recursos como de las actividades y empleados son las
primeras demostraciones de auditoria interna (Ramoén J. , 2013).

Un enfoque (auditoria) que permiti6 discernir los procedimientos,
regulaciones y compromisos, adecuados en las operaciones comerciales

qgue eran el primer fin comercial de toda actividad lucrativa.

La auditoria interna ha evolucionado para satisfacer las necesidades de
instituciones y organizaciones gubernamentales y entidades que no tienen
como finalidad lucrarse, que surgié cuando los administradores de
corporaciones grandes consideraron que no se bastaba con la realizacién

auditorias de forma anual (O. Ray Whittington, 2000).

Al respecto, desde la vision de los auditores con el pasar del tiempo era el
de dar prioridad al cuidado de sus recursos y la mejora de los
procedimientos como tal, el evaluar los contratos y el generar una
respuesta era algo sencillo como el presentar una recomendacién para
mejorar determinados inconvenientes que suelen presentarse en toda

causa comercial.

La definicibn de auditoria moderna sirve como base para la
administracion, ya que estan inmersos en el proceso administrativo
y relacionado con la prevencién de errores, ineficiencias y fraude.
Es probable que este nuevo enfoque sea atribuible a las
modificaciones de tecnologia ya que, por ejemplo, la contabilidad
en las organizaciones actualmente en su gran mayoria esta
computarizada, puesto que cada registro a procesos automaticos

de chequeo: de esta manera, reduccion la condicion de que los



auditores revisen todas las transacciones y dejaran atras aquellas
actividades de auxiliar de oficina. (Ramén J. , 2013, p. 6)

Por lo visto la auditoria del ayer no tenia las mismas responsabilidades o
capacidades, como las tiene todo auditor en la actualidad. Ahora su
trabajo recae no solo en asuntos contables y financieros, sino también en

aspectos de materia operacional.

Dado a conocer la historia de ciertos autores que cuentan que estos
procesos hacen que se acerquen mas las personas o empresas para
tomar decisiones correctas en su organizacion por lo tanto la auditoria ha
logrado estar dentro de los niveles jerarquicos para la toma de decisiones.
Cabe recalcar que este modelo fortalecera el control, evaluacion
prevencion de riesgos y que satisfacen necesidades con métodos

productivos, agiles e innovadora.

FUNDAMENTACION TEORICA

Concepto de Auditoria
Se afirma que la auditoria comprende un instrumento de control para
constituir a la creacion de una cultura organizacional y hallar posibles

fallas estructurales que existan dentro de la organizacion (Moreno, 2009).

Concepto de Auditoria Interna
La auditoria interna contribuye para que €l logre de objetivos en las
empresas por medio de metodologias que evalien el proceso completo

gue derivara a presentar una solucion (Ramon J. , 2013).

Segun Mas (2002) destaca que la auditoria que esta actividad se presenta
en las organizaciones cuando el personal pertenece a dicha instituciéon
(Jordi Mas, 2002).

Gerencia (2004) considera:

Evaluacion independiente creada por la empresa para examinar y

evaluar sus actividades, como un servicio a esa misma



organizacion. El objetivo de la auditoria interna es asesorar a los
directivos de la empresa para desentenderse eficazmente de sus
responsabilidades. Para tanto, esta evaluacion brindara
recomendaciones e informacion relativa a las actividades

examinados. (p. 1)

Oliveira (2004) menciona. “La auditoria como un proceso interactivo de un
agente de cambios, el cual asume la responsabilidad de auxiliar los
ejecutivos y profesionales de dicha empresa en las tomas de decisiones,

sin tener en control directo de la situacion” (p. 24).

Almeida (1996) afirma. “La auditoria debe estar subordinada a aquellos
cuyo trabajo examina. Ademas, tampoco debe desarrollar actividades que
pueda venir un dia a examinar, para que no interfiera en su

independencia” (p. 25).

Practicamente estos autores definen a la auditoria interna como una
evaluacion en donde permite detectar problemas o riesgos a tiempo en el
qgue la auditoria interna ayudara también en darte recomendaciones y

conclusiones para mejorar a la organizacion.

Alcance

Ramoén (2013) afirma:

El limite de esta auditoria en una organizacion es amplio e
involucra aspectos como los siguientes: revisar y evaluar la eficacia
en las operaciones, la confiablidad en datos financieros y operativa,
determinar e investigar fraudes, las medidas de cuiden los activos y
cumplimiento de las regulaciones; involucra la proteccion y
cumplimiento de politicas y procedimientos estructurados de la

empresa. (p. 11)



Propoésito de la auditoria interna

Whittin

gton (2000) afirma. “El objetivo de los auditores internos es ayudar

a los miembros de una organizacion en el cumplimento efectivo de sus

respon

sabilidades al proporcionar analisis, evaluaciones,

recomendaciones y asesoria” (p. 592).

Clasifi

cacion de Auditoria

La clasificacion de auditoria segun Whittintong (2000) esta dividido en tres

partes:

De estados financieros
De cumplimiento

De operacionales.

Auditoria de estados financieros
Whittintong (2000) sefiala:

Una auditoria de estados financieros cubre ordinariamente el
balance general y los estados relacionados de resultados,
ganancias retenidas y flujos de efectivo. El fin es evaluar si estos
estados se han preparados conforme a los principios de
contabilidad. Esta auditoria de estados financieros es realizada
normalmente por firmas de contadores publicos certificados, los
usuarios de los informes de los auditores incluyen la gerencia, los
inversitas, los banqueros, los acreedores, los analistas financieros

y las agencias gubernamentales. (p. 9)

Auditorias de cumplimiento

El autor Whittington manifiesta que el desempefio de esta actividad

muestra dependencia a los datos o informacion que se tienen en las leyes

y las

regulaciones que se determinen en la organizacion(O. Ray

Whittington, 2000).

Auditorias operacionales
Whittintong (2000) destaca:
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Una auditoria operacional es el estudio de una unidad especifica,
area o programa de una organizacion, con el objetivo de observar
el desempefio. En actividades de departamento receptores en
actividades de manufactura, por ejemplo, se evalian en términos
de efectividad, es decir, de su éxito de lograr sus metas y

responsabilidades establecidas. (p. 9)

Concepto de Ventas

Si se deja solo a los consumidores o clientes, generalmente no efectuaran
la adquisicion o compra suficiente. Por esto, deben efectuar estrategias
agresivas de marketing. Mayormente las organizaciones efectian esta
actividad cuando presentan excedentes en su capacidad total donde es
primordial vender lo que tienen mas no lo que el mercado necesita (Kotler,
2001).

Segun el Diccionario de la Real Academia Espafiola

(2018)“Traspasar a alguien por el precio convenido la propiedad de lo que

se posee”.

Cabe recalcar que las ventas es la parte fundamental o como le dicen es
el corazén para un negocio o comercial para que funcione ya que como
sabemos el vendedor debe interactuar o llamar la atencion al comprador

para que asi tenga una venta exitosa.

Objetivos de las ventas
Segun Navarro (2012) los objetivos de las ventas son: vender, obtener,

rentabilidad, imagen y beneficios.

Concepto de proceso de ventas
Este proceso atraviesa un conjunto de fases que parten de la
localizacion del consumidor para el cierre de ventas; sin embargo,
esto no acaba con la adquisicion ya que hay que dar un buen
servicio al cliente para aumentarle valor que recibe el cliente. (
Navarro, 2012)
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Es la secuencia combinada de cuatro fases que comienza el vendedor
para que se formule una reaccion adecuada por parte del consumidor

final, es decir que se efectué la compra (Stanton, p. 604).

El proceso de ventas habitualmente es una serie de pasos en el que el
vendedor capta la atencidn del cliente en lo cual llegar un determinado fin

hasta conseguir la venta de su producto o servicio.

Pasos de los procesos de Ventas

Grafico 1. Desarrollo.

d o T
1 o

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Lista de tareas que debe realizar un gerente de ventas
Salterain,( 2011) manifiesta:

Esta es la lista de las once tareas que considera el autor que debe
realizar un gerente de ventas de éxito. (p. 30)

e Planeamiento y presupuesto de ventas.
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¢ Reclutamiento, seleccion y entrenamiento inicial de vendedores
para su fuerza de ventas.

e Vender ideas a su equipo.

e Generar oportunidades para sus vendedores.

¢ Involucrarse en las decisiones de marketing.

e Monitoreo, evaluacion y control.

e Mantener un buen clima organizacional. Manejo de conflictos.

e Administrar la gestion de ventas.

e Compensacién, motivaciéon y direccion de la fuerza de ventas.

e Desarrollo y capacitacion de su fuerza de ventas.

e Capacitarse y mantenerse informado. (p. 30)

Plan de Ventas
Prieto, (2008) manfiesta:

El plan de ventas es un documento valioso para el gerente de
ventas porque le permite definir claramente los objetivos, metas,
compromisos, incentivos, etc.; por eso no basta con hacerlo, sino
gue hay que conocerlo, entenderlo, compartirlo y trabajarlo con la
animacion propia de un equipo ganador que desea posicionar su
compafiia a largo plazo con clientes fieles a nuestros productos y

servicios. (p. 87)

Esto quiere decir que el gerente de ventas debe tomar en cuenta que para
incentivar las ventas debe de realizar promociones y descuentos ya que
las ventas es la parte fundamental para que funcione el negocio. El plan
de ventas también consiste en hacer un estudio interno y externo del

mercado y de su competencia.

Presupuesto de ventas
Prieto,( 2008) afirma:

Cuando el gerente de ventas hace presupuestos lo que realmente
propone es la asignacion de recursos a los programas de ventas en

cuanto a capital de trabajo, fuerza vendedora, analisis del mercado
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y la competencia, tiempo, gastos y material de promocion y

merchandising. (p. 92)
Esto quiere decir que existen claves para que sea mas efectivo:

e Tener un registro de cada afio 0 meses e ir comparando ya que
esto servira para poder verificar de como van sus ventas.
e Tener un seguimiento comercial de las oportunidades de ventas.

e Realizar seguimientos a los clientes.

Motivacion

Prieto, (2015) afirma. “La motivacion es el deseo de actuar del individuo —
vendedor— con el fin de alcanzar las metas organizacionales en ventas
condicionado por la posibilidad de satisfacer sus necesidades
individuales” (p. 109).

La motivacién es muy importante que el gerente de ventas entrene a sus
empleados de como interactuar con el cliente tomando en cuenta también
sus necesidades para asi alcanzar el objetivo que se han propuesto

teniendo buenas ventas.

Comunicacién
Prieto, (2015) sefiala:

La comunicacion es el ingrediente estelar para liderar un equipo de
trabajo y consiste en escuchar con los oidos, los ojos, la mente, el
cuerpo y el corazén, actuando con empatia y respetando las
diferencias, dandoles el valor propio de las mismas. (p. 111)

La comunicaciéon hoy es dia es gran importancia para tomar buenas
decisiones en tener una excelente informacion, conocer el nivel de
satisfaccion del cliente en el que implica tener la capacidad de negociar

con el cliente y cerrar el trato de dicho producto o servicio.

Caédigo de Etica

“Textualmente segun el Cédigo de Etica habla sobre la auditoria interna y
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de sus auditores de porque es muy importante aplicarlas y a su vez qué
medidas tomar” (Auditors, 2001).

El propésito del Cédigo de Etica del Instituto es promover una cultura ética

en la profesion de auditoria interna.

Segun en el Codigo de Etica se afirma que la auditoria interna es
interdependiente realizada para entender las operaciones de la empresa.
En las organizaciones su fin es aportar de forma disciplinada enfoques
que permitan lograr mayor eficacia en gestion de riesgos y control. Para
llevar acabo esto se debe contar con un coédigo de etica en la
isntitucion(Auditors, 2001).

El Codigo de Etica de una institucién debe contener definiciones de este

proceso de auditoria para que se cumplan dos componentes:

1. Principios necesarios y adecuados a la profesion de auditoria
interna (Auditors, 2001).

2. Reglas o0 normas de conducta para manejar temas de
comportamiento, estas normas servirdn para la interpretacion de
los principios para obtener una adecuada conducta relacionada al

aspecto ético(Auditors, 2001).

Este codigo juntamente con el Marco internacional para la Practica
Profesional y otras resoluciones emitidas por la sociedad, brindaran una
direccion a los auditores. Cuando se habla de "auditores internos" se hace
referencia socios, candidatos y profesionales de esta rama (Auditors,
2001).

Aplicacion y cumplimiento

Segun en el Codigo de Etica afirma:

En se aplica tanto a los individuos como a las entidades que
proveen servicios de auditoria interna. Para los socios y los
candidatos a profesionales pueden recibir estas certificaciones con

el cumplimiento de lo establecido en los estatutos y Reglamentos

15



Administrativos del instituto. De no encontrarse una determinada
conducta entre las normas de conducta no significa que dicha
accion no puede ser considerada inaceptable, sometiéndose a la
sancibn que considere pertinente del encargado de la
certificacion(Auditors, 2001).

Principios
Segun el Cédigo de Etica afirma:

Los auditores deben cumplir con los siguientes requerimientos:
1. Integridad

Para obtener una mayor confianza y formar un buen juicio se

vuelve necesario promover la integridad entre los auditores.
2. Objetividad

Estos auditores deben mostrar un andlisis y comportamiento
objetivo al momento de recolectar y analizar los datos que se les
brindan, para ser comunicados de igual manera de forma objetiva.
Estos profesionales no deben dejarse influenciar por intereses

propios o de terceros. (Auditors, 2001).
3. Confidencialidad

En este punto se hace referencia a la no divulgacion de informacion

recibida sin una autorizacion previas.
4. Competencia

Toda persona que ejerza esta profesion debe contar con los
conocimientos y aptitudes necesarios para llevar de manera

adecuada sus servicios (Auditors, 2001).

Reglas de conducta

El Cédigo de Etica manifiesta:
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1. Integridad

Los auditores internos:

Efectuaran sus labores con sinceridad, diligencia y de manera
responsable.

Respetar normas y solo se comunicaré la informacion que exija
la ley y profesion.

No deberan formar parte de actividades ilegales o efectuaran
actos que vayan en contra de la organizacion y la profesion.
Deben contribuir al logro de los objetivos de Ila
institucién(Auditors, 2001).

2. Objetividad

Los auditores internos:

No formaran parte de actividades que puedan afectar a la
contribucion de una evaluacion imparcial de la informacién. Esto
contiene toda actividad que perjudiquen los intereses de la
profesion.

No se debe aceptar o realizar acciones que perjudiquen de
forma directa o indirecta el juicio profesional.

Se divulgard solo hechos materiales que de no ser
comunicados puedan distorsionar él informa final a
presentar(Auditors, 2001).

3. Confidencialidad

Los auditores internos:

Se mostrara prudencia en la utilizacion de informacion adquirida
al momento de efectuar las evaluaciones pertinentes.

No se usara informacién por motivos de lucro personal que
sean ilegitimo o contradiga lo estipulado por la ley (Auditors,
2001).
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4. Competencia
Los auditores internos:

e Los profesionales participaran o ejerceran servicios para los
cuales cuenten con los suficientes conocimientos y experiencia.

e Se desempefiara bajo las Normas para la practica Profesional
de Auditoria Interna todo servicio a ejecutar. las Normas para la
Practica Profesional de Auditoria Interna.

e Se capacitaran para mejorar sus habilidades y lograr una mejor

calidad en los servicios que (Auditors, 2001).

Antecedentes referenciales

En este proyecto de investigacion se escogieron temas similares en que
estén relacionados al tema con otras tesis para determinar como objeto
de estudio en su revision para buscar informacion y sirva de base a lo

estudiado.

Garcia Hugo,( 2012) auditoria de gestion aplicada al area de compras y
ventas de la EMPRESA JAYCO REPRESENTACIONES Y SERVICIOS
CIA. LTDA. dedicada a la distribucion y venta al por mayor de insumos
quimicos, pintura en polvo y productos automotrices, publicado en el afio
2012, Ingeniero en Contabilidad y Auditoria Contador Publico Autorizado,
de la Universidad Central del Ecuador Facultad de Ciencias

Administrativas Escuela de Contabilidad y Auditoria.

“En el trabajo referenciado el autor de esta tesis habla de la situaciéon
basado en una Auditoria de Gestiébn orientada al analisis, revision y
verificacion de los Procesos de los Departamentos de Compras y de
Ventas de JAYCO, con el fin de medir los niveles de eficiencia, eficacia,
economia, ecologia y ética, de tal manera que se pueda identificar las
desviaciones 0 errores que se pueden encontrar en dichos procesos, y a

su vez implementar la mejora para eliminar tales desviaciones o errores”.
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En este trabajo investigativo se pudo observar que no tenia una
planificacion estratégica en el que debe comunicar a sus empleados de
manera completa y a su vez programar indicadores de gestién para cada
una de sus areas con el fin de llegar a cumplir con sus objetivos para que

tenga un buen desempefio econdmico.

Ledn Nilo y Zavala Jéssica, (2013) disefio de un sistema de gestidon por
procesos para el area de ventas de una empresa dedicada a la
comercializacion de productos agricolas ubicada en la ciudad de Milagro,
publicado en el afio 2013, Ingenieria en Auditoria y Contaduria Publica
Autorizada de la Escuela Superior Politécnica del Litoral. Facultad de

Ciencias Naturales y Mateméticas.

“‘En este trabajo referenciado los autores de esta tesis hablaron de la
situacién en el que se disefiard un sistema de gestidn por procesos
mediante la implementacién de indicadores que permitiran identificar,
evaluar y mejorar los procesos del departamento de ventas para la ayuda
de toma de decisiones, determinando los procesos que se desarrollan en

el area de ventas de una empresa agricola”.

En este trabajo de investigacion se pudo observar que los autores lo que
buscaron es realizar estrategias en el que se pueda ejecutar decisiones
ya gue mediante a esto el personal no contaba con una direccion
estratégica, no se encontraron indicadores en sus procesos y tampoco

contaba con la elaboracion de presupuesto en sus ventas.

Robalino Alexis, (2011) auditoria de gestién al departamento de ventas y
servicio al cliente de los Almacenes de Electrodomésticos San Francisco
“Impoeksa” de la ciudad de Riobamba, correspondiente al periodo del 1
de enero al 31 de diciembre del 2010, publicado en el afio 2011,
Ingenieria en Contabilidad y Auditoria Contador Publico Autorizado de la
Escuela Superior Politécnica de Chimborazo. Facultad de Administracion

de Empresas. Escuela de Contabilidad y Auditoria.
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“En este trabajo referenciado el autor de esta tesis habla de la situacion
en formular estrategias de ventas que permitan mejorar el proceso de
estas y evaluar el desempefio de los colaboradores de los Almacenes

Electrodomésticos San Francisco Impoeksa”.

En este trabajo de investigacion se pudo observar que el autor para
determinar las falencias que presentaba la empresa realizO una
evaluacion en sus procesos y aplicar indicadores que ayuda en la
eficiencia, eficacia y su economia y también que tenga un buen ambiente
de trabajo en el que los empleados participen en ella y poder mejorar la

atencion del cliente.

Monteza Anthony, (2014) auditoria operativa aplicada al area de ventas,
en la Empresa Pardo’s Chicken Chiclayo, para una mayor eficiencia de
Sus procesos operativos, publicado en el afio 2014, Contador Publico de
la Universidad Catélica Santo Toribio de Mogrovejo Escuela de
Contabilidad.

“En este trabajo referenciado el autor de esta tesis hablé que es necesario
gque Sus procesos operativos sean eficientes y que los controles
operativos permitan alcanzar el rendimiento y crecimiento en las ventas y
alcanzar sus metas y objetivos trazados. También necesita mecanismos
gue permitan un mejor control de los procesos de producciéon y ventas y la

aplicacion de procedimientos y técnicas”.

En este trabajo de investigacién se pudo observar que el autor llegé a la
conclusién se necesita tomar medidas en los procesos de ventas en el
que tener una buena supervision durante el envio y registro de sus

pedidos para asi evitar cualquier problema en el proceso de facturacién.

Relacionando las cuatro referencias mediante este estudio se puede
deducir que las ventas es la parte mas importante para que la entidad
crezca en lo cual enfocandonos en las variables planteadas estan

resaltando tanto una auditoria en sus procesos de ventas ya que por lo
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general tiene un mal funcionamiento dentro de ellas y necesitan tener un

buen manejo de control ya que permitira identificar sus deficiencias.

FUNDAMENTACION LEGAL

En este proyecto se ha hecho una investigacion referente a articulos que
estén relacionados con la empresa por cual puede exigir sus derechos.
Por lo tanto, existen leyes generales que se rigen al problema en el que

textualmente dice:

Normativa Internacional Auditoria — NIA

Las Normas Internacionales de Auditoria se deberan aplicar en las
auditorias de los estados financieros. Las NIA contienen principios y
procedimientos basicos y esenciales para el auditor. Estos deberan ser
interpretados en el contexto de la aplicacion en el momento de la

auditoria.

NIA 315 - Responsabilidad del auditor para identificar y valorar
riesgos

El NIA es la normativa sobre la responsabilidad del auditor, identificar y
valorar los riesgos de incorreccion material en los estados financieros,
mediante el conocimiento de la entidad y de su entorno, incluido el control

interno de la entidad.
Objetivo

El objetivo del auditor es identificar y valorar los riesgos de incorreccion
material, debida a fraude o error, tanto en los estados financieros como en
las afirmaciones, mediante el conocimiento de la entidad y de su entorno,
incluido su control interno, con la finalidad de proporcionar una base para
el disefio y la implementacion de respuestas a los riesgos valorados de

incorreccion material.
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NIA 320 - Responsabilidad que tiene el auditor de aplicar concepto
de importancia relativa

El NIA es la normativa sobre la responsabilidad del auditor, aplicar el
concepto de importancia relativa en la planificacién y ejecucion de una

auditoria de estados financieros.

El objetivo del auditor es aplicar el concepto de importancia relativa de

manera adecuada en la planificacion y ejecucion de la auditoria.
Objetivo

El objetivo del auditor es obtener evidencia de auditoria suficiente y
adecuada con respecto a los riesgos valorados de incorreccibn material
mediante el disefio e implementacion de respuestas adecuadas a dichos

riesgos.
Definicion

A efectos de las NIA, la importancia relativa o materialidad para la
ejecucion del trabajo se refiere a la cifra o cifras determinadas por el
auditor, por debajo del nivel de la importancia relativa establecida para los
estados financieros en su conjunto, al objeto de reducir a un nivel
adecuadamente bajo la probabilidad de que la suma de las incorrecciones
no corregidas y no detectadas supere la importancia relativa determinada
para los estados financieros en su conjunto. En su caso, la importancia
relativa para la ejecucion del trabajo también se refiere a la cifra o cifras
determinadas por el auditor por debajo del nivel o niveles de importancia
relativa establecidos para determinados tipos de transacciones, saldos

contables o informacion a revelar.

NIA 330 — Responsabilidad del auditor de disefiar e implementar
respuestas
El NIA es la normativa sobre la responsabilidad del auditor, en una

auditoria de estados financieros, de disefiar e implementar respuestas a
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los riesgos de incorreccion material identificados y valorados por el auditor
de conformidad con la NIA 3151.

Objetivo

El objetivo del auditor es obtener evidencia de auditoria suficiente y
adecuada con respecto a los riesgos valorados de incorreccibn material
mediante el disefio e implementacion de respuestas adecuadas a dichos

riesgos.

NIA 500 - Evidencia de auditoria en una auditoria de estados
financieros

El NIA es la normativa sobre la responsabilidad del auditor, explica lo que
constituye evidencia de auditoria en una auditoria de estados financieros,
y trata de la responsabilidad que tiene el auditor de disefiar y aplicar
procedimientos de auditoria para obtener evidencia de auditoria suficiente
y adecuada que le permita alcanzar conclusiones razonables en las que

basar su opinion.

Esta NIA es aplicable a toda la evidencia de auditoria obtenida en el

transcurso de la auditoria.
Objetivo

El objetivo del auditor es disefiar y aplicar procedimientos de auditoria de
forma que le permita obtener evidencia de auditoria suficiente y adecuada

para poder alcanzar conclusiones razonables en las que basar su opinién.

NIA 450 — Responsabilidad del auditor de evaluar el efecto de las
incorrecciones identificadas

El NIA es la normativa sobre la responsabilidad del auditor, de evaluar el
efecto de las incorrecciones identificadas en la auditoria y, en su caso, de

las incorrecciones no corregidas en los estados financieros.
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La NIA 700 trata de la responsabilidad que tiene el auditor, al formarse
una opinion sobre los estados financieros, de concluir sobre si ha
alcanzado una seguridad razonable de que los estados financieros en su
conjunto estan libres de incorreccion material. La conclusion del auditor
requerida por la NIA 700 tiene en cuenta la evaluacion que el auditor
realiza del efecto, en su caso, de las incorrecciones no corregidas sobre
los estados financieros, de conformidad con la presente NIALl. La NIA
3202 trata de la responsabilidad que tiene el auditor de aplicar el concepto
de importancia relativa adecuadamente en la planificacion y ejecucién de

la auditoria de estados financieros.
Objetivo
El objetivo del auditor es evaluar:

¢ el efecto en la auditoria de las incorrecciones identificadas; y
e en su caso, el efecto de las incorrecciones no corregidas en los

estados financieros.
Definicién

A los efectos de las NIA, los siguientes términos tienen el significado que

se les atribuye a continuacion:

Incorreccién: Diferencia entre la cantidad, clasificacion, presentacion o
informacion revelada respecto de una partida incluida en los estados
financieros y la cantidad, clasificacion, presentacion o revelacion de
informacion requeridas respecto de dicha partida de conformidad con el
marco de informacién financiera aplicable. Las incorrecciones pueden
deberse a errores o fraudes. Cuando el auditor manifiesta una opinion
sobre si los estados financieros expresan la imagen fiel, o se presentan
fielmente, en todos los aspectos materiales, las incorrecciones incluyen
también aquellos ajustes que, a juicio del auditor, es necesario realizar en

las cantidades, las clasificaciones, la presentacion o la revelacion de
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informacion para que los estados financieros expresen la imagen fiel o se

presenten fielmente, en todos los aspectos materiales

Incorrecciones no corregidas: Incorrecciones que el auditor ha
acumulado durante la realizacion de la auditoria y que no han sido

corregidas.

NAGAS

Las Normas de Auditoria Generalmente Aceptadas (NAGAS) son los
principios y requisitos que debe cumplir el auditor en el desempefio de sus
funciones de modo que pueda expresar una opinion técnica responsable,

también son llamadas Normas Técnicas de Auditoria.

Clasificacion de las normas de auditoria generalmente aceptadas
Estas normas pueden diferir de pais en pais (por lo general son dictadas
por el colegio de contadores de cada pais) pero, en general, son 10 y se

agrupan en tres grandes renglones:
Normas Generales o Personales

¢ Entrenamiento y capacidad profesional
e Independencia

e Cuidado o esmero profesional.
Normas de Ejecucion del Trabajo

e Planeamiento y Supervisién
e Estudio y Evaluacién del Control Interno

e Evidencia Suficiente y Competente
Normas de Preparacion del Informe

e Aplicacion de los Principios de Contabilidad Generalmente
Aceptados.

e Consistencia

e Revelacion Suficiente

e Opinion del Auditor
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1. Normas personales o generales

Regulan las condiciones que deben reunir el auditor de cuentas y su
comportamiento en el desarrollo de su actividad.

Entrenamiento y capacidad profesional: La auditoria debe ser
ejecutada por un personal que tenga el entrenamiento técnico adecuado y
criterio como auditor. No basta con la obtencién del titulo profesional de
contador publico, sino que es necesario tener una capacitacion constante
mediante seminarios, charlas, conferencias, revistas, manuales, trabajos

de investigacion, etcétera, y el entrenamiento en el campo.

Cuidado y diligencia profesional: Debe ponerse todo el cuidado
profesional en la ejecucién de la auditoria y en la preparacion del informe.
El debido cuidado impone la responsabilidad sobre cada una de las
personas que componen la organizacion de una auditoria independiente y
exige cumplir las normas relativas al trabajo y al informe. El ejercicio del
cuidado debido requiere de una revision critica en cada nivel de
supervision del trabajo ejecutado y del criterio empleado por aquellos que
intervinieron en el examen. La capacidad y cuidado profesional es una
norma comun a la profesion del contador publico y a todas las profesiones
que se desprenden del caracter profesional de la actividad de auditoria. Si
bien es cierto que un profesional no puede ser considerado infalible y, por
lo tanto, no se le puede exigir éxito, se debe evaluar la capacidad para el
desempeiio de las actividades profesionales o su negligencia. En efecto,
la actividad profesional, en tanto humana, es falible y se debe considerar
gue el comun de las personas no tiene definido el concepto del alcance
de auditoria que se realiza sobre la base de muestras, evidencia selectiva
y, sobre todo, de la opinién cuando se refiere a la presentacion razonable
de la situacion financiera. La razonabilidad financiera depende del juicio y

el juicio es susceptible de error.

Independencia: Para que los interesados confien en la informacion

financiera este debe ser dictaminado por un contador publico
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independiente que de antemano haya aceptado el trabajo de auditoria, ya
que su opinién no esté influenciada por nadie, es decir, que su opinidén es

objetiva, libre e imparcial.
2. Normas relativas a la ejecucion del trabajo

Su fin es determinar los medios y las actuaciones que aplican al auditor

en su ejercicio.

Planeacion y supervision: La auditoria debe planificarse
adecuadamente y el trabajo de los asistentes debe ser supervisado
apropiadamente. La auditoria de los estados financieros requiere de una
operacion adecuada para alcanzar totalmente los objetivos de la forma
mas eficiente. La designacion de auditores externos por parte de la
empresa se debe efectuar con la suficiente anticipacion al cierre del
periodo materia del examen, con el fin de permitir el adecuado
planeamiento del trabajo del auditor y la aplicacion oportuna de las
normas y procedimientos de auditoria. Por su parte, la supervisiéon debe
ejercerse en las etapas de planeacion, ejecucion y terminacion del
trabajo. Debe dejarse en los papeles de trabajo evidencia de la

supervision ejercida.

Estudio y evaluacion del control interno: Debe estudiarse y evaluarse
apropiadamente la estructura del control interno para planificar la auditoria
y determinar la naturaleza, duracion y alcance de las pruebas que se
deben realizar. Solo es obliga- torio para el auditor el examen de aquella
parte del sistema general de preparacion de los estados financieros que
se va a auditar. Este estudio y evaluacion del control interno se debe
hacer cada afio adoptando una base relativa de las areas de evaluaciéon y
profundizando su incidencia en aquellas areas donde se advierten
mayores deficiencias. Asimismo, el auditor, al evaluar el control interno,
determinara sus deficiencias, su gravedad y posibles repercusiones. Si las

fallas son graves y el auditor no suple esa limitacibn de una manera
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practica, debera calificar su dictamen y opinar con salvedad o abstencion
de opinién.

Obtencion de la evidencia suficiente y competente: Debe obtenerse
suficiente evidencia mediante la inspeccion, observacion, indagacion y
confirmacion para proveer una base razonable que permita la expresion
de una opinién sobre los estados financieros auditados. Una evidencia
sera insuficiente, por ejemplo, cuando no se ha participado en una toma

de inventarios, no se confirmd las cuentas por cobrar, etc.
3. Normas relativas a la preparacion de los informes

El dictamen de un auditor es el documento por el cual un contador
publico, actuando en forma independiente, expresa su opinion sobre los
estados financieros sometidos a su examen. La importancia del dictamen
ha hecho necesario el establecimiento de normas que regulen la calidad y
los requisitos para su adecuada preparacion. Esta compuesto por cuatro
NAGAS:

Aplicacion de principios de contabilidad generalmente aceptados
(PCGA): El informe debe expresar si los estados financieros estan
presentados de acuerdo a los PCGA. Esta norma requiere que el auditor
conozca los principios de contabilidad y procedimientos, incluyendo los
métodos de su aplicacion.

Consistencia en la aplicacién de los principios de contabilidad
generalmente aceptados: para que la informacion financiera pueda ser
comparable con ejercicios anteriores y posteriores, es necesario que se
considere el mismo criterio y las mismas bases de aplicacion de principios
de contabilidad generalmente aceptados, en caso contrario, el auditor

debe expresar con toda claridad la naturaleza de los cambios habidos.

Revelacion suficiente. A menos que el informe del auditor lo indique, se

entendera que los estados financieros presentan en forma razonable y
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apropiada, toda la informacién necesaria para mostrarlos e interpretarlos

apropiadamente.

Opinidén del auditor. El dictamen debe expresar una opinion con respecto
a los estados financieros tomados en su conjunto o una afirmacion a los
efectos de que no puede expresar una opinidn en conjunto. El objetivo de
esta norma, relativa a la informacion del dictamen, es evitar una mala
interpretacion del grado de responsabilidad que se est4d asumiendo. El
auditor no debe olvidar que la justificacion para expresar una opinion ya
sea con salvedades o sin ellas, se basa en el grado en que el alcance de

su examen se haya ajustado a las NAGAS.

NIC 1
Objetivo

La Norma establece los requisitos generales para la presentacion de los
estados financieros y las directrices para determinar su estructura, de
igual forma fija los requisitos minimos sobre su contenido. Para ello fija las
bases para la presentacion de los estados financieros con el objeto de
asegurar que los mismos sean comparables, ya sea con los estados
financieros de la misma empresa de ejercicios anteriores, como con los de

otras empresas diferentes, con domicilio social en cualquier pais de la UE.
Alcance

La NIC 1 se aplicara a todo tipo de estados financieros que sean
elaborados y presentados. Las reglas fijadas en esta Norma se aplicaran
de la misma manera a todas las empresas, con independencia de que

elaboren estados financieros consolidados o separados.

Los bancos y otras entidades financieras deberan cumplir los requisitos de

informacion que se establecen en la NIC 30.

Algunas empresas de acuerdo a su naturaleza ya sean publicos o
privados deberan adaptar la presentacion de los estados financieros,

llegando incluso a cambiar algunas denominaciones.
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Informacion suministrada por los estados financieros
Los estados financieros suministraran informacién acerca de los

siguientes elementos de la empresa:

e Activos

e Pasivos

e Patrimonio neto

e (Gastos e ingresos, en los que se incluyen las pérdidas y ganancias
e Otros cambios en el patrimonio neto

e Flujos de efectivo

De igual forma la informacion de las notas permitira a las empresas

estimar los flujos de efectivo futuros.

Componentes de los estados financieros
Los componentes de los estados financieros son los siguientes:

e Balance

e Cuenta de resultados

e Un estado de cambios en el patrimonio neto que muestre: todos los
cambios habidos en el patrimonio neto; o bien los cambios en el
patrimonio neto distintos de los procedentes de las transacciones
con los propietarios del mismo, cuando actien como tales

e Estado de flujos de efectivo

¢ Notas, en las que se incluird un resumen de las politicas contables

mas significativas y otras notas explicativas

Muchas empresas presentan adicionalmente a los estados financieros un
analisis financiero elaborado por la direccion que describe y explica las
caracteristicas principales del rendimiento y la situacion financiera de la
empresa, asi como las incertidumbres mas importantes a las que se

enfrentan.

También muchas empresas presentan informes relacionados al estado del

valor afadido o a la informacién medioambiental, estos se concentran en
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sectores industriales. Es importante anotar que estos informes y estados,

presentados aparte de los estados financieros, quedardn fuera del

alcance de las NIIF.

Consideraciones generales

A continuacién, se presentan algunas consideraciones que hay que tener

en cuenta sobre la NIC 1.

Los estados financieros reflejaran la situacion, el rendimiento
financiero y los flujos de efectivo de la empresa, es importante
anotar que la representacion fiel de los efectos de las
transacciones, asi como de otros eventos y condiciones, de
acuerdo con las definiciones y los criterios de reconocimiento de
activos, pasivos, ingresos y gastos fijados en el Marco Conceptual.
Se presumira que la aplicacion de las NIIF, acompafiada de
informaciones adicionales cuando sea preciso, dara lugar a
estados financieros que proporcionen una presentacion razonable.
Toda empresa cuyos estados financieros cumplan las NIIF
efectuard, en las notas, una declaracion, explicita y sin reservas, de
cumplimiento.

La presentacion razonable se alcanzara cumpliendo con las NIIF
aplicables. Una presentacion razonable adicionalmente requiere
que la empresa: Seleccione y aplique las politicas contables de
acuerdo con la NIC 8 Politicas contables, cambios en las
estimaciones contables y Errores, Presente la informacién, incluida
la relativa a las politicas contables, de manera que sea relevante,
fiable, comparable y comprensible y Suministre informacion
adicional siempre gue los requisitos exigidos por las NIIF resulten
insuficientes para permitir a los usuarios comprender el impacto de
determinadas transacciones, de otros eventos o condiciones, sobre
la situacion y el rendimiento financieros de la empresa.

Es importante anotar que las politicas contables inadecuadas no

guedaran legitimadas por el hecho de dar informacion acerca de
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las mismas, ni tampoco por la inclusion de notas u otro material
explicativo al respecto.

e Los estados financieros se elaboraran bajo la hip6tesis de empresa
en funcionamiento, si por el contrario la direccion pretenda liquidar
la empresa o0 cesar en su actividad procederd a revelar esta
informacion en los estados financieros.

e Todos los estados financieros se elaboraran bajo la hipotesis
contable del devengo, con excepcion sobre flujos de efectivo.

e La presentacion y clasificacion de las partidas en los estados
financieros se conservara de un ejercicio a otro.

e Cada clase de partidas similares, que posea la suficiente
importancia relativa, deberd ser presentada por separado en los
estados financieros. Las partidas de naturaleza o funcion distinta
deberan presentarse separadamente, a menos que ho Ssean
materiales.

¢ NoO se compensaran activos con pasivos, hi ingresos con gastos,
salvo cuando la compensacion sea requerida o esté permitida por

alguna Norma o Interpretacion.

La informacién comparativa respecto del ejercicio anterior se presentara
para toda clase de informacion cuantitativa (informacién de tipo

descriptivo y narrativo) incluida en los estados financieros.

VARIABLES DE LA INVESTIGACION

Auditoria interna: Profesion cuya actividad involucra el coadyuvar con la
entidad, con su gobierno corporativo y con la empresa al logro de metas
apoyandose en estrategias sistematicas para evaluar los procesos de
negocio, asi como con las actividades y los lineamientos establecidos con

los grandes netos de la organizacion (Ramon J. , 2013).

Proceso de ventas: La venta es una actividad humana que tiene

paralelismos con muchas Cualquier persona, aun sin ser consciente de
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ello, si bien no ha actuado como vendedor en alguna circunstancia,
seguro que ha participado de una manera mas o menos directa en un
proceso de ventas, ya sea como beneficiado con el intercambio o como

parte influyente. (Viciana , 2011, p. 7)

DEFINICIONES CONCEPTUALES
Auditar: “Censura, verificacion o revisibn de cuentas, consiste en la
comprobacién de la contabilidad de una empresa y la correcta aplicacién
de los principios contables” (Sanz, 2002, pag. 17).

Venta: Proceso en el que se efectla una interaccion con el consumidor o
cliente para que este realice una compra, mostrandoles los beneficios del
servicio o producto a ofrecer. Como primer paso se deben localizar las
necesidades, para posterior ofrecer las caracteristicas del producto para
comunicar los beneficios (Marketingdirecto, 2018).

Control interno: Se llamara control interno, al conjunto de acciones,
politicas, procedimientos, normas Yy métodos, entre otros, que se
producen en una institucion como resultado de las acciones de los jefes y
empleados, que afecten el funcionamiento de la organizacion
(Definicionabc, 2018).

Procesos: En las organizaciones los procedimientos y procesos tienen un
significado mas restringido. Se refirieren a las secuencias ordenadas de
actividades que deben realizarse para completar un trabajo, al final del

cual se obtiene un producto o servicio (Jordi Mas, 2002, p. 144).

Auditoria interna: La auditoria es una parte importante del control de la
administracion, sobre todo, cuando se requiere un analisis de los
resultados; puesto que los servicios proporcionan un modo de seguridad a
las empresas para las diferentes gestiones que estas realizan
(Hernandez, 2010, p. 4).
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Auditoria interna: Actividad independiente de la organizacién para
contribuir a agregar valor y una mejor eficacia de los riesgos que se

puedan presentar en los procesos que se realizan(Mora, 2004).

Control adecuado: Esta presente si la direccion ha planificado y
organizado (disefiado) las operaciones de manera tal que proporcionen
un aseguramiento razonable de que los objetivos y metas de la
organizacién seran alcanzados de forma eficiente y econdmica (Gaitén,
2006).

Gestion de riesgos: Un proceso que constituye el identificar, evaluar,
manejar y controlar acontecimientos o situaciones potenciales, con el
propésito de generar un alcance a los objetivos planteados por la
organizacion (Frett & N, 2011).
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CAPITULO llI
MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se dara a conocer como primer punto la historia del
Comercial Avicola y Pecuaria; y como segundo punto se analizara la
metodologia de investigacion aplicando técnicas en lo cual se encuentra

el negocio.

Comercial Avicolay Pecuaria historia

La Comercial Avicola y Pecuaria es un negocio que empezé hace 15 afios
por la Sra. Maira Baque Chilan al principio comenz6 vendiendo
balanceados y pollos luego al pasar el tiempo cambiaron las cosas y fue
innovando su produccion a través de la venta de productos farmacéuticos

en veterinaria, alimentos y accesorios para los animales.

Mision
El comercial Avicola y Pecuaria es un negocio encargado en ofrecer los
mejores productos en el mundo animal para mejorar su calidad de vida y

bienestar.

Visién
Ser reconocida como una de las mejores farmacias a nivel nacional.
Que nuestros clientes nos visiten con mayor frecuencia, debido que

contamos con medicamentos, alimentos y accesorios de alta calidad.

Logotipo
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Grafico 2. Organigrama General

PROPIETARIA
(Mayra Baque)

VENTAS
(propietaria y
trabajadores)

PERSONAL

David

Trabajador

Georgi

Trabajador

Elsa
Valarezo

Doctora
Veterinaria

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Principales Proveedores
e Agripac S.A.
e Ecuaquimica
e Pronaca
e Max Interquimica
e Bioalimentar CIA. LTTDA.
e Disprovef

e JB (James Brown) Pharma C.A.
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e Laboratorio Chalver del Ecuador CIA.

e Farmaco Veterinaria S.A.
e FarbioPharma S.A.

Principales competidores

Farmacia Veterinaria Manny

Farmacia Veterinaria Avicola Pepe

Anélisis econdmico

Comercial Avicolay Pecuaria

BALANCE GENERAL
Enero —Junio 2018

ACTIVOS CORRIENTES

Caija ¥ 25.430,00
Banco # 17.843,00
Inventaric F 8283200
Cuenta par Cabrar 3 2 7B0.00

TOTAL & CORRIEMTES

ACTIVOS FIJOS

Edificio F122.500.00
Terreno F 40.000.00
Muebles de Oficina ¥ 243000
Sumiristra de Oficina ¥ 1.540.00
Equipa de Computacion ¥ 1.500.00
Vehicula ¥ 21.200,00
TOTAL & FIIOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

PASIVYOS CORRIENTES

Cuenta par Fagar ¥ 320000
Documentos por Pagar 3 170000
TOTAL P.CORRIEMTES

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

Capital ¥ 351.491,00
|tilidadiPerdida F-65.236,00

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO

¥

¥

¥ 125.325.00

15§3.170.00

4. 300,00

X

318.095.00

4.300.00

313.135.00

313.035.00
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Comercial Avicolay Pecuaria

ESTADO DE RESULTADOS
Enero —Junio 2018

INGRES0S

Ventas S 36.490,00

Costo de Ventas § 21.894,00

UTILIDAD BRUTA 5 14.596,00
GASTOS

Gastos Operativos S 21.654,00

Sueldos y Salarios 5 9.000,00

Suministros Quimicos 5 24.572,00

Gastos Generales S 11.622,00

Gastos Administrativos 5 3.245,00

Gastos Varios S 6.757,00

Gastos de Comercializacion $ 2.763,00

Gastos de Publicidad g 3.279,00

TOTAL GASTOS 5 82.892,00
PERDIDA DEL EJERCICIO 4 68.296,00

DISENO DE INVESTIGACION
Disefio
Hernandez, Fernandez, y Baptista, (2014) afirman:

“Plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacién que se

requiere en una investigacion y responder al planteamiento” (p. 128).

Los autores Tamayo y Tamayo indican que para la estructuracién de una
investigacién indicaran la manera mas optima que debe seguir el
investigador del proyecto para resolver el problema que se plantea
(Tamayo y Tamayo, 2010).
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Investigacion
Una investigacion define el esfuerzo que comienza el investigador para

aclarar problemas planteados (Sabino, 2002).

Disefio de investigacion
El disefio que hace un investigador busca resolver inquietudes que se

formulan en la plantacion de problematicas (Arias F. G., 2012).

En estos conceptos se refiere que el disefio es la elaboracion de
estrategias a diferencia de que la investigacion es un plan en el que el
investigador obtiene respuestas de sus interrogantes. El disefio de
investigacién conceptualiza el problema investigado hasta verlo colocado

dentro una estructura en el que sea de guia para su experimentacion.

METODOS DE INVESTIGACION
Método Cuantitativo
Ackerman & Com, (2013) afirman:

Esta técnica de investigacion se caracteriza fundamentalmente por
la busqueda y la acumulacién de datos. Las conclusiones que se
desprenden del andlisis de esos datos se utilizan generalmente
para probar hipotesis previamente formuladas; para ello se emplea
a los numeros como fundamento, a través de construcciones
estadisticas. Para el enfoque cuantitativo, la manera correcta para
conocer es producir un analisis a partir de los datos recolectados,

de acuerdo con ciertos criterios logicos. (p. 40)

El método cuantitativo llamado también enfoque esta basado en diversos
elementos como la recoleccion de datos, analisis estadisticos y medicion
numeérica. También en este tipo de investigacion se genera en probar
teorias y utiliza la l6gica deductiva y en probar hipétesis. Este tipo de

metodologia su disefio de investigacion es estructurado.

Método Cualitativo

Ackerman & Com, (2013) manifiestan:
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Las técnicas cualitativas de investigacidbn recaban datos sin

emplear necesariamente matrices estadisticas y, por lo tanto, sin la

necesidad de numeros para sostener

el desarrollo y

las

conclusiones respecto de lo investigado. El enfoque cualitativo

hace referencia a un proceso de descripcién que también suele ser

para plantear nuevas interrogantes. (p. 41)

El método cualitativo llamado también enfoque est4d basado en la

recoleccion de datos en lo que no necesitas de cifras numéricas en el que

busca descubrir preguntas de

investigacion,

no busca comprobar

hipétesis en la mayoria de los estudios ya que este se comprueba

mediante el proceso que se realiza. En este tipo de investigacion se toma

en cuenta que como finalidad en sus datos tiene forma de imagenes,

textos u objetos. En cuanto a su disefio de investigacién es flexible

mediante su realizacion de estudio.

TIPOS DE INVESTIGACION

Tabla 1. Estudios

Exploratoria Descriptiva Explicativa Correlacional
Esta se Profundiza Busca Evalta
realiza sobre | aspectos de | explicar las | comportamiento de
temas pocos | fendmenos para | causas  de | diferentes variables
investigados | evaluar y | hechos 0 | para determinar los
y de los determinar fenémenos comportamientos de
cuales se comportamientos | por medio de | un tema
necesita del tema | relacién investigado(Hernandez
mayor investigado causa y | F.y., 2014, p. 82).
informacion ) efecto

(Arias F. G,
(Arias F. G., 2012, p. 24). (Arias F. G.,
2012, p. 23). 2012, p. 26).

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza
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POBLACION Y MUESTRA
Para realizar este proyecto de investigacibn se tom6 en cuenta que el
negocio o comercial es pequeiia en lo cual solo se manejan con las
ventas no tienen otros departamentos ya que es tipo farmacia veterinaria,

pero a su vez venden alimentos para mascotas.

Poblacién: “Cualquier conjunto de elementos que tengan una 0 mas
propiedades en comun definidas por el investigador y que puede ser

desde toda la realidad, hasta un grupo muy reducido de fenédmenos’
(Hernandez & Coello , 2012, p. 59).

Tabla 2. Comunidad

item Poblacién Cantidad
1 Gerente 1
2 Empleados 2
3 Dra. Veterinaria 1
Total 4

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Muestra: “Es un grupo relativamente pequefio de unidades de

caracteristicas de la poblacion” (Hernandez & Coello , 2012, p. 59).

Para este proyecto de investigacién la autora tom6é como muestra los
mismos datos porgue el negocio es pequefio por lo que su poblacion es

pequena.

Tabla 3. Modelo

item Poblacién Cantidad
1 Gerente 1
2 Empleados 2
3 Dra. Veterinaria 1
Total 4

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza
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TECNICAS DE INVESTIGACION
En el trabajo de investigacién se utilizardn las siguientes técnicas e

instrumento para la recoleccion de datos.

Tabla 4. Técnicas e Instrumentos

Técnicas Instrumentos
Observacion Guia
Encuesta Cuestionario o
preguntas

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Se utilizara estas técnicas ya que permitiran hacer el andlisis de estudio
para determinar los problemas que se presentan en la Comercial Avicola
y Pecuaria y los instrumentos son las herramientas en lo cual ayudara

complementar el analisis de estudio.

Observacion: Consiste en la percepcion que tiene un investigador por
medio de la visién para responder a una problemética (Gémez, 2012).

Encuesta: “Suele utilizarse como una alternativa a las restricciones que
presenta la observacién. Se basa en la realizacién de ciertas preguntas

encaminadas a obtener determinados datos” (Gomez, 2012, pag. 82).

Preguntas de la Encuesta

Preguntas de la Encuesta

1.- ¢Selleva un registro diario de las ventas?

Siempre
De vez en cuando

2.- ¢La falta de control incide en los procesos de ventas en el
negocio?

Si
No

3.- ¢Existen riesgos en la Comercial Avicola y Pecuaria por llevar un
mal manejo en sus procesos de ventas?
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Positivo
Negativo

4.- ¢El negocio debe elaborar planes para poder afrontar riesgos?

Si
No

5.- ¢ Se realizan correcciones de errores dentro de los procesos de
ventas en la Comercial Avicolay Pecuaria?

Si
No

6.- ¢ Se facturan todos los pedidos solicitados por los clientes?

Si
No

7.- ¢ Tienen archivado todos los pedidos facturados?

Si
No

8.- ¢Se establecen herramientas de control para dar buenos
resultados en sus procesos de ventas?

Positivo
Negativo

9.- ¢En el negocio existe alguna persona que supervise el rol de las
ventas?

Si
No

10.- ¢Usted esta de acuerdo que se realice una auditoria interna en
sus procesos de ventas para mejorar el negocio?

De acuerdo
En desacuerdo
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CAPITULO IV

Tabulacién de la encuesta

Pregunta N.2 1.- ;Se lleva un registro a diario de las ventas?

Tabla 5. Pregunta 1

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Siempre 2 50%
2 De vez en cuando 2 50%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 3. Pregunta 1

Pregunta N2 1.- ¢{Se lleva un
registro a diario de las ventas?

H Siempre

W De vez en cuando

Andlisis: Del total de personas encuestadas, el 50% indica que siempre
se lleva un registro diario en las ventas, mientras que el 50% restante

indica que de vez en cuando se realiza el registro diario de las ventas.

Interpretacion: Las repuestas de esta pregunta es que los que trabajan
en este negocio se refleja que a veces registran y a veces no, en el que

esto da a determinar que es por eso se deba a las bajas ventas.
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Pregunta N.° 2.- ;La falta de control incide en los procesos de ventas en
el negocio?

Tabla 6. Pregunta 2

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Si 3 75%
2 No 1 25%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 4. Pregunta 2

Pregunta N2 2.- ¢La falta de control
incide en los procesos de ventas en
el negocio?

mSi

H No

Andlisis: Del total de personas encuestadas, el 75% indica que la falta de
control incide en los procesos de ventas en el negocio, mientras que el 25%
restante indica la falta de control no incide en los procesos de ventas en el

negocio.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirman que la falta de
control muchas veces incide en sus procesos de ventas y que por lo general
esto hace a que se lleve un descontrol dentro de ella y no pueda llevar una

buena administracion.

45



Pregunta N.° 3.- (Existe riesgos en la Comercial Avicola y Pecuaria por
[levar un mal manejo en sus procesos de ventas?

Tabla 7. Pregunta 3

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Positivo 2 50%
2 Negativo 2 50%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 5. Pregunta 3

Pregunta N2 3.- ¢Existe riesgos
en la Comercial Avicola y
Pecuaria por llevar un mal...

M Positivo

W Negativo

Andlisis: Del total de personas encuestadas, el 50% indica que existen
riesgos en la Comercial Avicola y Pecuaria por llevar un mal manejo en sus
procesos de ventas, mientras que el 50% restante indica no existe dicho

proceso.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirman unos que, si puede
a ver riesgos y otros no, pero llegando la conclusién por lo que no tienen
mucho conocimiento de aquello es que de cierta manera el negocio tenga

riesgos.
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Pregunta N.° 4.-¢El negocio debe elaborar planes para poder afrontar
riesgos?

Tabla 8. Pregunta 4

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Si 3 75%
2 No 1 25%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 6. Pregunta 4

Pregunta N2 4.- ¢El negocio debe
elaborar planes para poder afrontar
riesgos?

Andlisis: Del total de personas encuestadas, el 75% indica que el negocio si

debe elaborar planes para poder afrontar riesgos, mientras que el otro 25%

restante indica que el negocio no debe elaborar planes para poder afrontar

riesgos.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirma la mayoria en que

debe elaborar planes para evitar cualquier obstaculo que se presente y asi

llevar un adecuado orden en el Comercial.
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Pregunta N.° 5.- ;Se realizan correcciones de errores dentro de los
procesos de ventas en la Comercial Avicola y Pecuaria?

Tabla 9. Pregunta 5

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Si 1 25%
2 No 3 75%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 7. Pregunta 5

Pregunta N2 5.- ¢Se realizan
correcciones de errores dentro
de los procesos de ventas en...

B Si

H No

Andlisis: Del total de personas encuestadas, el 25% indica que el negocio si
realiza correcciones de errores dentro de los procesos de ventas en el
Comercial Avicola y Pecuaria, mientras que el otro 75% restante indica que el
negocio no realiza correcciones dentro de los procesos de ventas en el

Comercial Avicola y Pecuaria.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirma la mayoria que si
deben realizar correcciones para evitar cualquier obstaculo que se presente y

asi llevar un adecuado orden en el Comercial.
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Pregunta N.° 6.-¢Se facturan todos los pedidos solicitados por los
clientes?

Tabla 10. Pregunta 6

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Si 1 25%
2 No 3 75%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 8. Pregunta 6

Pregunta N2 6.- ¢Se facturan todos los

pedidos solicitados por los clientes?

mSi

HNo

Analisis: Del total de personas encuestadas, el 75% indica que el negocio no

factura todos los pedidos solicitados por los clientes.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirman que existen

inconveniente ya que no siempre facturan sus pedidos.
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Pregunta N.° 7.- ¢ Tienen archivado todos los pedidos facturados?

Tabla 11. Pregunta 7

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Si 4 100%
2 No 0 0%
Total 4 100%
Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza
Gréfico 9. Pregunta 7
Pregunta N2 7.- (Tienen
archivado todos los pedidos
facturados?
0%
uSi
H No

Analisis: Del total de personas encuestadas, el 100% indica que el negocio

como tal si archiva en su totalidad los pedidos facturados.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirman que no existe

ningun inconveniente ya que siempre archivan los pedidos.

50



Pregunta N.° 8.- ¢ Se establecen herramientas de control para dar buenos
resultados en sus procesos de ventas?

Tabla 12. Pregunta 8

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Positivo 1 25%
2 Negativo 3 75%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 10. Pregunta 8

Pregunta N2 8.- ¢Se establecen herramientas de
control para dar buenos resultados en sus
procesos de ventas?

M Positivo

B Negativo

Analisis: Del total de personas encuestadas, el 25% indica que el negocio si
establece herramientas de control para dar resultados en sus procesos de
ventas, mientras que el 75% restante manifiesta que el negocio no establece
herramientas de control para dar buenos resultados en sus procesos de

ventas.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirma la mayoria que no
llevan herramientas de control para evitar cualquier obstaculo que se presente

y asi llevar un adecuado orden en el Comercial.
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Pregunta N.° 9.- (En el negocio existe alguna persona que supervise el
rol de las ventas?

Tabla 13. Pregunta 9

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 Si 4 100%
2 No 0 0%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 11. Pregunta 9

Pregunta N2 9.- ¢En el negocio existe
alguna persona que supervise el rol de las
ventas?

Andlisis: Del total de personas encuestadas, el 100% indica que en el

negocio si existe la persona que supervise el rol de las ventas.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirmaron que si existe esa

persona quien supervise, pero llegando a la conclusién que cierta persona no

esté totalmente capacitada para llevar cierto control.
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Pregunta N.° 10.- ¢{Usted estad de acuerdo que se realice una auditoria
interna en sus procesos de ventas para mejorar el negocio?

Tabla 14. Pregunta 10.

N° Respuesta Totales
Cantidad Porcentaje
1 De acuerdo 4 100%
2 En desacuerdo 0 0%
Total 4 100%

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Gréfico 12. Pregunta 10

Pregunta N2 10.- ¢ Usted esta de
acuerdo que se realice una auditoria

interna en sus procesos de ventas...
0%

mSi

H No

Andlisis: Del total de personas encuestadas, el 100% indica que esta de

acuerdo que se realice una auditoria interna en los procesos de ventas para

mejorar el negocio.

Interpretacion: Los que trabajan en este negocio afirmaron todos que estan

de acuerdo que se realice un auditoria interna ya que se sienten preocupados

al no saber qué esta pasando.
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PROPUESTA

Mejora de auditoria interna en los procesos de ventas

El Comercial Avicola y Pecuaria, presenta una la falta de control en los
procesos de venta que inciden de manera negativa en la actividad comercial
de la organizacion, por lo cual se establece una propuesta para mejorar a

partir de una auditoria interna los procesos de ventas.
Objetivos

e Determinar si los saldos en las cuentas afectadas en el periodo se
presentan de acuerdo a la informacion financiera.
e Planear una auditoria interna con la finalidad de mejorar los procesos de

ventas y dar seguimiento a sus operaciones.

Alcance

El alcance de esta auditoria esta orientada a mejorar el proceso de ventas
del comercial Avicola y pecuaria que permita mejorar sus principales

cuentas:

e Ventas (Efectivo y Cuenta)
e Entradas de efectivo
e Devolucion y descuentos sobre ventas
A continuacion, detallamos el ciclo de ventas y cobros establecido en el

comercial;
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Gréfico 13. Ciclo de Ventas y Cobros

N
7

> Ventas efectivo

N

Venta a crédito

Saldo Inicial Recepcion de
efectivo
Ventas a credito Devoluciones y
descuentos
Saldo Final

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Como parte de esta auditoria se ha establecido el ciclo de venta del proceso
de venta del comercial Avicola y pecuaria, a continuacion detallamos la

metodologia aplicar en esta auditoria al proceso de ventas:
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Gréfico 14. Metodologia General de Auditoria del Ciclo de Ventas

Normas de
Valoracion

Contabilidad

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza
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Plan de auditoria.

COMERCIAL AVICOLA Y PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
HOJA DE INDICES
PERIODO: De noviembre del 2018 a enero del 2019

PTiAlDfl HOJA DE INDICES
INDICES PAPELES DE TRABAJO
AD ADMINISTRACION DE AUDITORIA
AD/1 Hoja de Indices
AD/2 Hoja de marcas
AD/3 Hoja de distribucion de actividades
AD/4 Hoja de distribucion de tiempo
PE PLANIFICACION ESPECIFICA
Cl/1 Cuestionario de Control Interno
PE/1 Evaluacion del Cuestionario de Control Interno
PE-2 Matriz de riesgo
EJ EJECUCION DEL TRABAJO
EJ Programa de auditoria
EJ-2 Saldo de la cuenta de inventario
EJ-3 Constatacion fisica de mercaderia
| INFORME

1/2 Informe Final

) anam am |

o< o



PT:
AD/2
1-1

COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS

HOJA DE MARCAS
PERIODO: De noviembre del 2018 a enero del 2019

HOJA DE MARCAS DE AUDITORIA

SIMBOLO SIGNIFICADO

Verificado

o<

Documento sustentado
No confirmado
Confirmado
Inspeccidn fisica
Correccion realizada

No reline requisitos

Saldo auditado

Ejecutado

|l N > N O K O =T

Impreso y enviado
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COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS

HOJA DE DISTRIBUCION DE ACTIVIDADES
PERIODO: De noviembre del 2018 a enero del 2019

HOJA DE DISTRIBUCION DE ACTIVIDADES

ACTIVIDAD DIAS FECHA
Elaboracion del Programa de Planificacion 09 27 de noviembre
Especifica de 2018 al 10 de

- Elaboracién del Control Interno. diciembre de
- Evaluacion de Control Interno. 2018

- Medicion de los niveles de confianza.
- Elaboracién del Programa de Auditoria

Ejecucidn de la auditoria 13 de diciembre de
- Hojas de Trabajo. 09 2018 al 28 de
- Hojas de Hallazgos diciembre de 2018
Comunicacién de resultados 03 29 de diciembre de
- Presentacion del informe final 2018 al 02 de
enero de 2019
Elaborado por: Vargas Salazar Dori Fecha elaboracion:
Esperanza 24/11/2018
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FASES

DIAS

COMERCIAL AVICOLA Y PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
HOJA DE DISTRIBUCION DE TIEMPOS
PERIODO: De noviembre del 2018 a enero del 2019

%

Noviembre

Diciembre

M

J

\%

L

M

27

28

29

30

04

05

06

07

10

13

14

17

18

19

20

21

27

28

31

Planificacion especifica 00dias | 43%
Ejecucion del trabajo y analisis ~ 09dias  43%
de los resultados

03 dias 14%

Comunicacion de resultados

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Esperanza

Fecha elaboracion:
24/11/2018
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COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
EVALUACION DEL CONTROL INTERNO
PERIODO: De noviembre del 2018 a enero del 2019

(l;l;l CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO
NIVEL DE NIVEL DE RIESGO
PT | SI/NO | CT
4 PREGUNTAS CONFIANZA DE CONTROL
11 | SI/NO | 6 | 54,5% | MODERADO | 45,5% | MODERADO
Componente: Ventas
¢El comercial desarrolla
1 alguna forma de analisis de| 1 NO 0
ventas?
¢El comercial cuenta con un
2 control efectivo sobre| 1 NO 0
aspectos generales de ventas?
¢El comercial cuenta con un ., .
L La facturacién se realiza de manera manual y en
3 procedimiento de control que 1 NO 0 |ocasiones no se emiten facturas. No hay control de
asegure la facturacion de toda facturacion '
la mercaderia vendida? '
¢Existe manuales de proceso | ial h |
4 para las  actividades de| 1 NO 0 EI comercial por ahora no cuenta con un manual en
ventas? las actividades de ventas.
¢Se  realizan  reuniones Se realizan reuniones trimestrales para determinar el
5 trimestrales para determinar 1 S| 1 porcentaje vendido, sin embargo, los resultados
el porcentaje vendido con esperados no son acordes a los objetivos del proceso
relacién a lo presupuestado? de ventas.
6 ¢El personal realiza sus 1 S| 1
funciones adecuadamente?
7 ¢(El comercial cuenta con 1 NO 0
politicas de ventas?
El Comercial cuenta con un sistema informatico, sin
¢El comercial cuenta con un embargo, los empleados no emiten facturas en él. No
8 . . o 1 Sl 1 i
sistema informatico? lo utilizan adecuadamente, personas externas a la
empresa utilizan este sistema.
9 ¢El producto llega en buenas 1 S| 1
condiciones y a tiempo?
10 ¢Existe buena comunicacion 1 S| 1

entre todos?
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11

¢La atencién al cliente en el
ventas es| 1 Si 1

proceso  de
adecuada?

El personal realiza una atencién adecuada, por
consiguiente, este punto podra mejorar el proceso de
ventas y a su vez impactar al cliente para que este
tenga una mejor perspectiva de la empresa.

CALIFICACION TOTAL=CT

PONDERACION TOTAL =PT

11

NIVEL DE CONFIANZA: NC=CT/PT*100 54,5% | MODERADO

NIVEL DE RIESGO CONTROL: RC=100% - NC% 45,5% | MODERADO

NIVEL DE CONFIANZA

BAJO

MODERADO

ALTO

15%-50%

51%-75%

76%-95%

85%-50%

49%-25%

24%-5%

ALTO

MODERADO

BAJO

NIVEL DE RIESGO (100-NC)

ENFOQUE

Del cuestionario del control interno su nivel de confianza total
se encuentra en un 54,5%, por lo que representa un riesgo
moderado del 45,5%, es necesaria la aplicacion de pruebas de
cumplimiento y sustantivas.
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COMERCIAL AVICOLA Y PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
RESULTADOS DE LA EVALUACION DE CONTROL INTERNO

PERIODO: De noviembre del 2018 a enero del 2019

PT: PE/1

RESULTADOS DE LA EVALUACION DE

CONTROL INTERNO
1-2

DETALLE DE RIESGOS INHERENTES:

Los principales riesgos inherentes determinados para la Comercial Avicola y

Pecuaria son los que se detallan:

Riesgos de facturacion: Facturacion incorrecta, no se realiza facturacion a
todos los productos vendidos, el personal no utiliza el sistema informatico
para mejorar el proceso de venta.

Riesgos de anulacion de ventas: Presentadas por el cliente, ventas no
efectuadas por falta de recursos, productos o formas de pagos.

Riesgos de devoluciones de mercancias: Presentadas por el cliente,
mercancias devueltas por motivos de calidad o equivocacion del personal de
ventas.

Riesgos de ventas a crédito y plazos: Ventas efectuadas a crédito, falta de
procesos de revision en los plazos de crédito y cobranzas.

Riesgos de definicion de precios y rentabilidad: Nivel inadecuado en lista
de precios, falta de verificacion en la rentabilidad del producto.

Riesgos de divulgacién de estrategias y politicas de ventas: No se efectlian

o divulgan las estrategias y politicas de ventas al personal.

RESULTADOS DE LA EVALUACION DEL CONTROL INTERNO
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Facturacion de productos
La facturacion se realiza de manera manual, no hay control de facturacion,
muchas veces no se emiten facturas, si no que realizan orden de pedidos en hojas

simples sin numeracion.

Uso de sistemas informaticos en proceso de ventas

ElI Comercial dispone de un sistema informatico, pero este no es manipulado por
el personal de la empresa, si no por personal externo que se encarga de darle
correcto uso y verificar el inventario de productos, balances contables, facturacion

y documentacién propia de la misma.

Atencion al cliente
La atencion al cliente es adecuada, sin embargo, se puede mejorar para generar un

mayor impacto al cliente y fidelizarlo a la empresa.

Manual de proceso de ventas

El Comercial no cuenta con manual para las actividades de ventas.

Reuniones del personal

Se realizan reuniones trimestrales, pero este proceso no ofrece resultados 6ptimos,
es necesario reducir el tiempo ejecucion del consenso a reuniones mensuales para
realizar controles periddicos y tomar decisiones en los precios, promociones y

demas temas relacionados en el proceso de ventas.

Registro de asistencia
No se realiza un control adecuado en el registro de asistencia del personal, solo

firman una libreta de horarios sin tomar acciones correctivas.

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Fecha elaboracion:
Esperanza 07/12/2018
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COMERCIAL AVICOLA'Y PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS

MATRIZ DE RIESGO Y ENFOQUE DE LA AUDITORIA

PERIODO: De noviembre del 2018 a enero del 2019

MATRIZ DE RIESGO Y ENFOQUE DE LA AUDITORIA

PT: PE/2
1-1
COMPONENTE RIESGO Y SU CONTROLES PRUEBAS DE PRUEBAS
SY FUNDAMENTO CLAVES CUMPLIMIENTO SUSTANTIVAS
AFIRMACIONE
s
RIESGO DE - Planes de - Solicitar - Revision de
CONTROL analisis de informacion que horarios de
MODERADO 45,5% | ventas sustente si se han trabajo del
- Objetivos gjecutado personal de
- El comercial no institucionales. | adecuadamente las | ventas.
desarrolla procesos - Estrategias de | operaciones de - Verificar si la
de analisis de ventas. | ventas. ventas. cantidad de
- Facturacion - Verificar si el productos en la
- El comercial no de ventas en personal encargado | bodega
cuenta con un control | sistema en las ventas sigue | coincide con el
efectivo sobre informatico. los procedimientos | inventario,
aspectos generales de | - Control establecidos en el ademas
ventas. periddico de manual. verificar los
balances - Evaluar las gue han sido
- El comercial no contables. politicas y vendidos
VENTAS cuenta con - Revisién de estrategias de durante el
procedimientos de Libro Diario. | ventas si periodo.
control que aseguren | - Manual de concuerdan con los | - Verificar que
la facturacion de toda | proceso de objetivos todos los
la mercaderia. ventas. institucionales. productos
- Politicas de - Realizar un vendidos sean
- El comercial no ventas. informe que facturados.
cuenta con manuales | - Saber cuales | demuestre las
de proceso para las son las acciones ejecutadas

actividades de
ventas.

- No cuenta con
politicas de ventas.

necesidades del
cliente.

por los empleados a
fin de elaborar
planes operativos e
indicadores de
gestion referentes al
proceso de ventas.
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COMERCIAL AVICOLA Y PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODO: De Junio a diciembre del 2018

PA/1

1-1 PROGRAMA DE AUDITORIA

Programa de auditoria.

Ref.
# Procedimientos: Tiempo
PIT P
Solicitar informacion que sustente si se han ejecutado
1 actividades para la elaboracion de objetivos, estrategia y [PA/AL| 1/2 dia
andlisis de ventas.
) Evaluar que cada una de las ventas realizadas sea pa/A2 | 1 dia
facturada.
3 Analizar que .Ias vethas rerflllzadz.;ls en el periodo pa/A3l 2 dia
correspondan al inventario en existencia.
4 Corroborar si la empresa ejecuta un correcto proceso de paBLl 1dia
venta.
5 Analizar el comportamiento de las ventas y los resultados pAB2 | 1dia
esperados.
6 Determlnar si el persc.)nal duran'Fe el periodo analizado ha PA/B3 | 1/2 dia
cumplido con el horario de trabajo.
7 Elatl)ora}uon del informe de conclusiones del programa de PA/CL| 1 dias
auditoria.
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Papeles de trabajo.
COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODO: De Junio a diciembre del 2018

PT: A1-1 | Oficio

Guayaquil, 27 de noviembre de 2019
Sra.

Maria Baque
Ciudad. -

Por medio de la presente me dirijo a usted para solicitarle la siguiente
informacion:

Detalle en el cual se hayan ejecutado actividades para la elaboracion de
objetivos, estrategia y analisis de ventas de su local. Dicha informacién
es indispensable para concluir con mi proyecto de tesis.

Agradezco su pronta respuesta.

Atentamente,

')L/,O(‘N.[,Z,u ."j/((j}.j;[ub“l’ :

Dori Esperanza Vargas Salazar
C.1 0931010326

D — Documento sustentado
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COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODO: De Junio a diciembre del 2018

PT: A1l | ELABORACION DE OBJETIVOS, ESTRATEGIAS
ANALISIS DE VENTAS.

Y

COMERCIAL AVICOLA ¥ PECUARIA
RUC 1305092817001
Direccidn: Mapasingue Este, calle 3ra y 4ta

Guayaquil, 28 de noviembre de 2018

Srta,
Don Vargas Salazar
Ciudad. -

En respuesta a su oficio sobre el detalle de actividades para ln claboracion de objetivos,
estrategias y andlisis de ventas,

El Comercial Avicola y Pecuania realiza sus actividades de conformidad a lo establecido en el
reglamento interno de la institucion, en donde se establecen las acciones que se deben ejecutar v
las prohibiciones al personal, es asi que las actividades cjecutadas se encammnan al
cumplimiento del reglamento y objetivos de la institucion que ya se encuentran establecidos.

No se han desarrollado actividades referentes a anilisis de ventas, sin embargo, se han plancado
objetivos, los cuales se detallan a contipuacion:

“Hacer que nuestros productos Heguen al consumidor en excelente estado dentro del tiempo de
vida ifil para su mascoea™

“Prestar atencidn al cliente en sus requennientos”

También se han planteado las ssguientes estriategias de ventas:
“Descuentos del 10% a distintos productos cada mes”™
“Promociones del 2x1”

Por otro lado, especificamente no se han elaborado metas anuales.

Atentamente,

Maira B%ge Ch.

AVICOLA vy

. 6 €
@f// ) '_ 3',:_‘_.":';;“93.0509281700,
Maifs-Baque Chilan Callg 3ra y :‘.
Propietaria Cel.: 0990 0211° 2004234

Y - Verificado
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COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODO: De Junio a diciembre del 2018

PT: A2

| VENTAS REALIZADAS

Ventas realizadas el 13 de Diciembre del 2018

Ventas Cantidad | Valores | Porcentaje | Porcentaje
Realizadas de Ventas de Total
(Cantidades) | de Ventas
Facturadas 43| $1.435 70% 86%
No Facturada 18 $ 232 30% 14%
Totales 61| $1.667 100% 100%

El 70% de las ventas efectuadas el dia de andlisis fueron facturadas,
mientras que el 30% restante no se emitid factura, pero se detallan en
una orden de pedido. Con respecto al valor total el 86% de las ventas
en unidades monetarias (USD) se facturaron, el 14% restante no se
facturd, lo cual implica un mal procedimiento en el control de ventas.
Cuando el cliente pide una factura se le emite una, sin embargo, hay
casos que el cliente no proporciona sus datos personales, es este caso
no facturan y emiten una orden de pedido a nombre de “consumidor
final”.

Elaborado por: Vargas Salazar Fecha elaboracion: 18/12/2018

Dori Esperanza

Y - Verificado

COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
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AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODOQO: De Junio a diciembre del 2018

PT: A3 | INVENTARIO

N° | Descripcion Costo Valor Cantidad | Total, Inventario | Compras Inventario | Existencia | Diferencias

del del Vendida | Ventas Inicial (1 (noviembre) | Final (1
Insumo | Producto noviembre) diciembre)

1 | Bongovita B $ $ 88 | $ 50 60 22 22 0
120ml 6,40 8,00 704,00

2 | Parex 20ml $ $ 2| $ 20 11 9 9 0
8,00 10,00 220,00

3 | Nexgard 20K $ $ 50 | $ 20 40 10 10 0
13,60 17,00 850,00

4 | Nexgard 50K $ $ 60 | $ 70 20 30 29 1
17,20 21,50 1.290,00

5 | Aseorbojinyect | $ $ 40| $ 30 30 20 20 0
10ml 35,20 44,00 1.760,00

6 | Prozil $ $ 43 | $ 80 40 77 7 0
8,00 10,00 430,00

7 | Gusanero $ $ 115 | $ 30 140 55 55 0
4,00 5,00 575,00

8 | Broxmexin $ $ 45 | $ 10 80 45 43 2
8,00 10,00 450,00

9 | Florlox Gotas $ $ 72 $ 40 50 18 18 0
6,00 7,50 540,00

10 | Flor Flox 20ml | $ $ 32 % 50 70 88 88 0
8,80 11,00 352,00

11 | Shampoo $ $ 103 | $ 20 120 37 37 0
DogMedical 17,60 22,00 2.266,00

12 | Calcio 100 $ $ 4 | $ 40 20 16 16 0
13,60 17,00 748,00

13 | Gallomec $ $ 48 | $ 21 42 15 15 0
9,60 12,00 576,00

14 | Aminoforce $ $ 40 | $ 40 32 32 32 0
sobre 250ml 17,60 22,00 880,00

15 | Flor Flox60ml | $ $ 43 | $ 31 44 32 31 1
14,40 18,00 774,00

16 | Oxitetracickina | $ $ 56 | $ 63 30 37 36 1
10ml 5,20 6,50 364,00

17 | Jabon Asuntol $ $ 121 | $ 105 45 29 29 0
7,20 9,00 1.089,00

18 | Pulga out $ $ 86 | $ 40 82 36 36 0
pipeta 5,36 6,70 576,20

19 | Complejo B $ $ 93 | $ 66 50 23 20 3
Inyect 7,04 8,80 818,40

20 | Tulocompesone | $ $ 84 | $ 80 40 36 35 1
20ml 10,56 13,20 1.108,80

21 | Trihepat Oral $ $ 4 | $ 35 25 16 16 0
9,04 11,30 497,20

22 | Complejo Oral $ $ 48 | $ 60 35 47 47 0
B 350ml 9,92 12,40 595,20

23 | Heporforce $ $ 89 | $ 55 43 9 9 0
120ml 7,12 8,90 792,10

24 | Aminoforce $ $ 40 | $ 72 52 84 84 0
1KL 12,00 15,00 600,00

25 | Bongo B $ $ 34 $ 32 18 16 16 0
11,60 14,50 493,00

26 | Shooler Grande | $ $ 41 | $ 31 20 10 9 1
120ml 6,24 7,80 319,80

27 | Equilibrium $ $ 20 $ 18 30 28 28 0
Ages 7,00 8,75 175,00

28 | Axcorbol $ $ 37 $ 25 43 31 31 0
Tableta 16,80 21,00 777,00
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29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

NexGard 10k
Shampoo
Omtinicotico
Energy 100
oral

Veril

Avisol 100gr
Maxin 100
Everil 30ml
Piperoxin 10gr
Cotazol 50ml
Tritoxidin
Shampoo
Shampoo
Burbuja
Ultravigitante
Cucaracha
Camacoc 10ml
Cefapet Oral
Sonopet crema
Frontrinec 10k
Adrenalina
CMT

Calcio
Glucanato
Coltiviar

Cardinol

Eterol

$
11,04

18,96
7,20
12,00
7,20
16,80
4,64
13,60
8,80
5,20
4,80
6,40
9,60
8,00
10,40
8,00
16,80
6,40
11,20
8,80
5,60

6,40

$
13,80

23,70
9,00
15,00
9,00
21,00
5,80
17,00
11,00
6,50
6,00
8,00
12,00
10,00
13,00
10,00
21,00
8,00
14,00
11,00
7,00

8,00

2.961

41

82

51

43

52

72

67

81

72

64

107

99

42

55

39

47

52

71

33

32

44

77

$
565,80

$
1.943,40
$
459,00

$
645,00

$
468,00

$
1.512,00
$
388,60

$
1.377,00
$
792,00
$
416,00

$
642,00
$
792,00
$
504,00

$
550,00

$
507,00
$
470,00

$
1.092,00
$
568,00

$
462,00
$
352,00
$
308,00

$
616,00

$
36.050,50

16 productos no han contabilizado en las ventas
Las razones: puede ser por desperfecto o por omision del producto (no facturado, no contabilizado en
notas de pedido)

41

82

50

20

10

45

72

42

55

31

101

43

72

32

45

44

73

62

22

38

22

40

32

37

52

43

34

110

43

54

30

100

10

21

32

10

30

32

40

15

17

20

60

40

32

36

29

45

34

24

21

24

12

22

49

28

24

42

44

14

40 0
32 0
36 0
29 0
1 0
7 0
45 0
34 0
22 2
21 0
24 0
12 0
20 2
47 2
3 0
28 0
24 0
42 0
44 0
7 0
14 0
5 0
16

Elaborado por: Vargas Salazar

Dori Esperanza

Fecha elaboracion: 20/12/2018

Y - Verificado
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COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODO: De Junio a diciembre del 2018

PT: Bl | CORRECTO PROCESO DE VENTA.

Errores en facturacion

El inventario se lo realiza de manera manual, no esta sistematizado,
por lo cual no consta con una correcta actualizacién del mismo, las
revisiones de los productos faltantes o por acabar se verifican
mediante la observacidon directa, habido ocasiones que no han
vendido productos por no encontrarse en las perchas. Otro problema
también es el pedido a los proveedores, los cuales tardan un
aproximado de 2 a 3 dias en entregar los productos farmacéuticos,
por lo cual deben pedir con anticipacion el pedido.

Productos no han sido contabilizado en las ventas, las razones que
indica la propietaria es: por desperfecto y por omision del producto
(no facturado ni contabilizado en las érdenes de pedido).

No se han hecho andlisis de ventas, la empresa no ha identificado
cuales son sus productos estrella (los principales que vende vy
obtiene mayores beneficios).

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Fecha elaboracion:
Esperanza 21/12/2018

Y - Verificado
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AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODOQO: De Junio a diciembre del 2018

PT: B2 COMPORTAMIENTO DE LAS VENTA.

Gastos Operativos Expectativas de
Mes Ventas Costode Ventas yougldos  |OtrosGastos (TotslGastos  |Utilidzd VentasEsperadaj  Ventas
Junio s 0eL10(s  9smdsls  esmss|s 1%tis|S 7omn0(s  (owssys 2000000 [no
Julin 5 13004835 12603385 473060(5 301030|5 774080(5 (233948)5  20.000,00|NO
Azpsto 5 3L20450(5 21343155 452018|5 380732|5 BALIE0|S 93385 |5 25.000,00 [3
Septiembre |5 31508255 21425618 450880 (% 3.68121|¢ 829001(% 189263 (% 30.000,00 (Sl
Crtubre 5 3758350(5 28485135 4345755 305300|5 7.88885|5 159853 |5  35.000,00 4
Noviembre |5 3608050 (5 2523535 | § 4220205 330842 |5 OQEE2|5 218653 |5  35.000,00 (S
Diciembre |5 5 5 5 5 5 5 3500000
Totales 5 16282268 (5 118536005 17928085 2005L50|5 47979585 125710(5 20000000
ESTA DD DE RESIULT.A DROES
Julic-Moviembre
MG RESOS
Wentas 5 1623.822,68
Costo de Wentas 5 119.586,00
UTILIDAD BRUTA 5 49, 236,68
EASTOE
Gastos Operativos 5 11.303,08
Sueldo=s vy Salarios 5 7.275,00
Gastos Administrativos =t 9. 350,00
Suministros GQuimicos =t 6.622 87
Gastos Generales =t 7.300,47
GastosWarios =t 1.843. 76
Gastos de Comercializacion S 2 082,90
SGastos de Publicidad =t 2 201,50
TOTAL GASTOS 5 47,979,583
PERDI DO DEL ENERCICIC 5 1.257,10
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$40.000,00
$35.000,00
$30.000,00
$25.000,00
$20.000,00
$15.000,00
$10.000,00

$5.000,00

S-

Ventas Mensuales

37.993,50

$36.050,50
$31.204,50 $31.508,25

/

/

/$18.004,83

-

$14.061,10

Junio

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre

Como se puede observar en el grafico anterior, las ventas han mantenido un crecimiento
constante, en junio se vendieron $14.061,10 y para noviembre las ventas totalizaron
36.050,50 lo cual representa un aumento del 156% en 5 meses, se explica que en sus
primeros meses no vendian mucho por encontrarse en el proceso de recambio de
organizacion, ya que al principio se dedicaban a ventas de animales vivos y
posteriormente cambiaron a ventas de productos farmacéuticos avicolas y pecuarios.
También se puede observar que las estrategias de marketing (gastos en publicidades)
dieron resultados positivos, ya que la empresa pudo darse a conocer al mercado.

Elaborado por: Vargas Salazar Dori Fecha elaboracion: 22/12/2018

Esperanza

Y - Verificado
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COMERCIAL AVICOLAY PECUARIA
AUDITORIA INTERNA A LOS PROCESOS DE VENTAS
PROGRAMA DE AUDITORIA
PERIODO: De Junio a diciembre del 2018

PT: B3 CUMPLIMIENTO DE HORARIO EN EL PUESTO DE
TRABAJO
Dia Lunes Martes Miercoles |Jueves Viernes Sabado Domingo
Horarios 8:30-18:30 8:30-18:30 8:30-18:30 [8:30-18:30 |8:30-18:30 8:30-18:30 9:00-13:30
Mo Cumple; 1
empleado
(Calamidad
290ct-4Nov  |Si Cumple 5i Cumple Si Cumple |SiCumple |5iCumple 5i Cumple Domestida)
No Cumple; 1
empleado (15 min
5Nov-11Nov |SiCumple tarde) Si Cumple |SiCumple |SiCumple Si Cumple Si Cumple
No Cumple; 2 Mo Cumple; 1
empleados (5 min Empleado (Cita
12 Nov - 18 Nov |Si Cumple Si Cumple Si Cumple |SiCumple |tarde) Si Cumple medica)
No Cumple; T
empleado falto No Cumple; 1
(calamidad empleado (9 min
19 Nov - 25 Nov |domestica) Si Cumple Si Cumple |SiCumple |SiCumple Si Cumple tarde)
26Nov-2Dic  |Si Cumple Si Cumple Si Cumple |SiCumple |SiCumple Si Cumple Si Cumple

En 35 dias se reportaron 6 observaciones referentes a: 3 dias que hubo
empleados que llegaron tarde, 1 cita médica y 2 calamidades
domeésticas; por lo cual se puede determinar que el personal tiene un

83% de efectividad en el horario de entrada en la empresa.

Elaborado por: Vargas Salazar
Dori Esperanza

Fecha elaboracion: 26/12/2018

Y - Verificado
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Informe de auditoria.

Informacion introductoria.

Motivo del examen

La Auditoria Interna en los procesos de Ventas del “Comercial Avicola y
Pecuaria” en el periodo comprendido entre junio a diciembre de 2018.
Objetivos del examen.

Objetivo general.

Efectuar una Auditoria Interna en los procesos de Ventas del “Comercial
Avicola y Pecuaria” en el periodo comprendido entre junio a diciembre de
2018.

Objetivo Especificos:

Ejecutar una Auditoria Interna en los procesos de Ventas del
“Comercial Avicola y Pecuaria” en el periodo comprendido entre junio
a diciembre de 2018.

e Diagnosticar el estado actual en los procesos de Ventas del
“Comercial Avicola y Pecuaria”.

e Emitir un informe sobre una Auditoria Interna en los procesos de
Ventas del “Comercial Avicola y Pecuaria” en el periodo comprendido
entre junio a diciembre de 2018.

e Como propuesta mejorar los procesos de Ventas del “Comercial

Avicola y Pecuaria” en el periodo comprendido entre junio a diciembre

de 2018.

Alcance del examen.
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La auditoria Interna en los procesos de Ventas del “Comercial Avicola y
Pecuaria” se aplicara en el periodo comprendido entre junio a diciembre

de 2018.

Base legal.

Se realiz6 la auditoria interna en sus procesos de ventas de acuerdo con
las Normas de Auditoria Generalmente Aceptadas (NAGAS) y de las
Normas Internacionales de Auditoria (NIA).

Monto de recursos examinados.

La realizacion de la auditoria en sus procesos de ventas se tomd en
consideracion los rubros econémicos a ser auditados.

Plan de Mejoras
Primero:

¢ Definir listados de ventas por cliente o producto.
e Establecer un presupuesto de ventas.
e Implantar un sistema de previsiones de ventas.

¢ Delimitar una estructura y organigrama funcional de la empresa.
Segundo:
Realizar un analisis del mercado

El andlisis del mercado permite conocer la situacion real del sector en el
gue se desarrolla las actividades de la organizacién, sus tendencias e
identificar los competidores; y comprobar la posicion competitiva de la
empresa dentro del entorno: la cuota de mercado, percepcion de los

clientes, manejo de proveedores, entre otros.

Tercero:

76



Investigacion sobre el terreno para conocer la realidad de la actividad
comercial de la empresa.
Instaurar un manual de procesos y funciones en el area de ventas,

detallando las actividades que realiza cada empleado.

Cuarto:

Elaborar un plan de accion para aplicar las medidas correctivas y
preventivas.

Fijar objetivos alcanzables y plazos especificos.

Asignar las responsabilidades y compromisos de todo el equipo
inmerso en la implantacion de la auditoria en sus procesos de ventas.

Difundir los objetivos y metas hacia todo el personal del Comercial.

Quinto:

Dar seguimiento a los resultados planeados y alcanzados.

Evaluar los resultados al final del dia.

Detalle de procesos inmersos en la auditoria de ventas

Registro diario de ventas, este paso se lo puede realizar de manera
manual y digital. La informacion digital es necesaria para obtener datos
actualizados, conociendo como ha sido efectuado el proceso de
ventas durante el dia, ademas ofrece seguridad a los balances.
Establecer el manual de procesos y funciones, con la finalidad que no
existan tareas repetitivas y duplicadas; esto permite que se agilice el
proceso ventas.

Distribuir adecuadamente las areas de trabajo de la empresa.

Manejo eficiente del inventario, esto implica contar con un almacén
estructurado y seguro, de esta manera se puede contar con la
cantidad exacta de cada producto, reduciendo los riesgos de pérdida
de ventas por falta de estos.

Capacitacion del personal de ventas.
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e Ofrecer seguridad en el area de ventas tanto para empleados como
para los clientes.

e Establecer un manual de ventas, por lo cual se debe capacitar al
personal y mejorar la atencion al cliente.

e Medir un tope en gastos y adquisicion de productos, la empresa realiza
altos gastos en sus actividades comerciales que dan como resultado
elevadas pérdidas.

e Realizar un estudio mensual de sus balances, principalmente en el
estado de resultados y balance general.

e Analizar el comportamiento de sus ventas mensuales.

e Desarrollo de publicidad y marketing de sus productos.

e Exposicion de la empresa en el mercado, por lo cual se puede crear
una pagina web o darse a conocer en redes sociales.

e Monitoreo del control interno del Comercial, permitiendo evaluar el
desempefio de las funciones de cada empleado.

e Tomar acciones correctivas en los procesos de ventas.
Resultados esperados

¢ Informacion de ventas oportuna y confiable.

¢ Respaldo digital de informacién sobre ventas.

e Eficiente control de inventarios.

e Distribucion adecuada de las areas de trabajo de la empresa.
e Agilidad en el proceso de ventas.

e Conservacién de productos.

e Seguridad en area de ventas.

e Aumentar la satisfaccion y fidelidad del cliente.
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CONCLUSIONES

El comercial Avicola y Pecuaria no cuenta con un control en el que se
establezcan herramientas para mejorar sus procesos de ventas en
donde el personal y el gerente cumpla con los procedimientos por lo
cual es la razén que existen deficiencias.

Se analizé en los procesos de ventas mediante la aplicacion de
técnicas que son las encuestas las cuales se determiné el nivel de
riesgo que tiene el comercial.

Como otro punto importante es necesario identificar los errores que se
han encontrado y aplicar medidas correctivas en los hallazgos o

evidencias.
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RECOMENDACIONES

Es necesario capacitar el personal periédicamente de esta manera
podra optimizarse en sus procesos de ventas en el que permitira una
alta rentabilidad y crecimiento en el Comercial.

Se recomienda dia a dia monitorear las ventas en el que se
determinara como estén sus ingresos y egresos.

El Comercial Avicola y Pecuaria debe tomar en cuenta las
recomendaciones sefialadas en el plan de mejora en el que le
permitird llevar sus ventas de una manera eficaz y eficiente en el que

conllevara mejorar el desarrollo de su negocio.
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