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RESUMEN

Er el presente trabajo de investigacion denominado “El Contrci Interno en
el Area de Ventas y la gestion financiera de la empresa PLP S.A. 2016” se
detectd que muchos problemas encontrados en el cobro de facturas
atrasadas y que generan la falta de liquidez para solventar los gastos
propios de sus operaciones, se originaron en la falta de control sobre las
condiciones y acuerdos pactados inicialmente por el area de ventas, asi
como la ausencia de evaluaciones y monitoreo al personal de esta area.
Por tal motivo, fue necesario comparar y analizar sus indicadores de
Control Interno en ventas con los de liquidez, cuycs resultados
comprobaron la incidencia del primero con este Ultimo.

La investigacion es un estudio de caso de tipo mixto, descriptivo y
comparativo, basado en la estadistica descriptiva y el método de inferencia
hipotética.

Finalmente se concluye que un inadecuado control interno repercute
negativamentée sobre la gestion financiera, originando la disminucion de la
liquidez y la suspension de pagos frente a sus deudas de corto plazo
fundamentalmente.

Por tanto, la optimizacion de un sistema de control interno en el area de
ventas se hace necesario y vital para la fluidez de las operaciones de la

empresa, beneficiandola en su gestion financiera.



ABSTRACT

In this research work called "Internal Control in the Sales Area and the
financial management of the company PLP SA 2016" it was detected that
many problems encountered in the collection of overdue invoices and that
g=nerate the lack of liquidity to cover the expenses own of their operations,
they originated in the lack of control over the conditions and agreements
initially agreed by the sales area, as well as the absence of evaluations and
monitoring of personnel in this area.

For this reason, it was necessary to compare and analyze their indicators of
"‘nternal Control in sales with the purpose of liquidity, whose resuits confirm
the incidence of the former with the latter.

The research is a mixed, descriptive and comparative case study based on
descriptive statistics and the hypothetical inference method.

Finally, it is concluded that the control of an inadequate internal impact
negatively on financial management, causing the decrease of liquidity and
the suspension of payments against their fundamental short-term debts.
Therefore, the optimization of an internal control system in the sales area is
necessary and vital for the fluidity of the company's operations, benefiting i:

in its financial management.



I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Determinacion del problema
Segun el INEI, en el ultimo trimestre del afio 2015, fueron dadas de
baja en el Peru 45393 empresas. Esta cifra comprende a las
empresas que dejan de operar por el cierre o cese definitivo de sus
actividades, suspension temporal, fallecimiento en el caso de
personas naturales y fusibn o escision en el caso de personas

juridicas.

Este numero se aplica para las actividades economicas realizadas a
rivel nacional, de las cuales se segrega a una distribucion de 17.2%
en el comercio al por menor, 17.1% en comercio al por mayor, 13.9%
en servicios a empresas, 12.2% en otros servicios, como ensefianza,
2ntretenimiento, actividades inmobiliarias, salud, etc., 8.8% en
industrias manufactureras, 8.1% en transporte y un 6.9% en

construccién.

Sélo en Lima Metropolitana y Callao, las empresas dadas de baja en
ese ftrimestre fueron 20868, de las cuales, de Lima Centro
corresponden 8803, de Lima Este 4294, Lima Norte tuvo 3984, Lima
Sur 2452 y la Provincia Constitucional del Callao tuvo 1335 empresas

dadas de baja.



Grafico 1.1

Empresas dadas de baja en el afio 2015
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Los cambios constantes en el ambito nacional como internacional,
sumados a un mal manejo administrativo y financiero, hacen cada
dia mas compleja cualquier organizacion, haciéndola menos estable
y mas impredecible. Con el avance de la tecnologia, las empresas se
han visto en la necesidad de dedicar una mejor atencién a la
plenificacién, el desarrollo y el control de las ventas, ya que

constituyen el centro de todo esfuerzo.

En el caso de PLP, esta empresa de luminarias no establece un
adecuado control interno en el momento de concretar las ventas,
dejando de lado todas las prevenciones, avisos, riesgos y peligros
que podrian afectar, y afectan en otros casos, a la empresa objeto de
estudio. Este mal manejo desencadena reprocesos en todas las

areas, tales como Despacho (recojo), Almacén (recolocacién),



Facturaciéon (anulaciones), Cobranzas (bloqueos), Contabilidad

(reproyecciones),

Entre los principales problemas detectados tenemos:

El vendedor no comunica al cliente el stock real de los
productos, generando reprocesos o demoras al momento de
emitir las érdenes de venta, pues no se tiene un producto
alterno o no se tiene la aprobacion del cliente para este
producto alterno propuesto. Esta falta de aprobacion suele
terminar con la devolucion del producto enviado, generando
los reprocesos mencionados anteriormente.

Discordia entre el método de facturacibn de la empresa
proveedora y la empresa cliente. El vendedor no corrobora el -
método de facturaciéon aceptado por el cliente (por porcentaje,
por unidades, por parciales) descubriéndose el problema
cuando el producto ya fue entregado, facturado vy
contabilizado para pago en el plazo respectivo, pero la factura
no es aceptada por esta diferencia y es devuelta dias
después, generando pérdida de liquidez, pues los plazos de
pago se alargan hasta que se llegue a un acuerdo con el
cliente.

No se establece el proceso de la documentacién a entregar.

La factura es generada automaticamente con cada despacho,

10



pero no hay indicacion del procedimiento de entrega
documentaria, llegando a perderse facturas por ser
entregadas en lugares de obra y no en el lugar de recepcion
de comprobantes del cliente.

Algunos pedidos son atendidos sin Ordenes de compra,
generados sélo por comunicacién telefonica con el vendedor,
pero que generan los reprocesos descritos, pues en muchos
casos, el almacén del cliente no reconoce lo solicitado y
menos el comprobante de venta por su Contabilidad, pues
como politica comun en los clientes, la Orden de compra debe
ser emitida antes de la facturacion.

Los contratos de venta sélo son revisados por el area legal,
mas no por el personal de ventas, dejando de lado
condiciones especiales que si bien no representan fraudes o
estafas, afectan a Ila larga a Ila empresa, como
responsabilidades de garantia demasiadas extensas en
tiempo.

Las lineas de crédito son usualmente sobregiradas, pues las
cobranzas no son realizadas a tiempo, no por falta de pago
del cliente, sino por procedimientos incorrectos al facturar o
presentar las facturas. Este sobregiro y en algunos casos

bloqueo de la linea de crédito incide en las ventas,

11



paralizando las entregas pactadas y retrasando los futuros
ingresos de cobranzas.

¢ Las comisiones ofrecidas a los vendedores son pagadas sin
considerar el cobro final al cliente, es decir, no se corrobora si
el comprador canceld o no su factura, o si lo realizé dentro del
plazo de crédito acordado, lo que provoca el deslinde del
vendedor con algun inconveniente posterior, una vez

facturada su venta.

Estas y otras deficiencias inciden en la informacién que se maneja
en las operaciones financieras, presentando omisiones y cifras
erradas que no permiten que la gestion financiera sea 6ptima,

ademas de otros puntos negativos como son:

a) Alto volumen de facturas pendientes por cobrar, no
registradas en los sistemas del cliente.

b) Alto volumen de 6rdenes de venta pendientes de atencion.

c) Deficiencia en la administracion de la mercaderia a nivel
de almacenes.

d) Proyeccién errada de cifras, dando una informacién errada
a la Gerencia.

e) Falta de seguimiento, control y correccion de cambios en

los procesos de venta, facturacion y despacho.

1§



Por tanto, dado lo planteado anteriormente, fue necesario conocer e
identificar los elementos que permitan direccionar y regular un
sistema de control interno en el area de ventas que optimice una
gestion financiera adecuada, dado que es un aspecto medular en

una empresa.

Un o6ptimo control interno en esta area, y su eficiente aplicacién,
garantizara la continuidad de las empresas, sea cual fuese su
naturaleza, considerando los bienes o servicios que pueden ser

susceptibles a fraudes, malversaciones y malos manejos.

La situacion antes expuesta nos recalca la necesidad de establecer
lineamientos que permitan a las empresas un control interno en el
area de ventas, mejorado y eficiente, capaz de lograr los objetivos de
la empresa, que influyen en todos los factores, como Ia imagen de la

empresa, calidad del producto, competitividad de la entidad y otros.

1.2 Formulacion de problema
En base a lo anteriormente expuesto, se desarrollan los siguientes

problemas de investigacion:

13



1.2.1 Problema general
¢ Como el control interno en el area de ventas optimiza la gestién

financiera de la empresa PLP S.A.?

1.2.2 Problemas especificos

a) ¢ Cémo las actividades de control interno en el area de ventas
favorece la gestion financiera en la empresa PLP S.A.?

b) iComo la evaluacion de riesgos en el area de ventas
beneficia la gestion financiera en la empresa PLP S.A.?

c) ¢Como la informacién y comunicacion en el area de ventas

mejora la gestion financiera en la empresa PLP S.A.?

1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo General
Determinar cémo el control interno en el area de ventas optimiza la

gestion financiera en la empresa PLP S.A.

1.3.2 Objetivos especificos

a) ldentificar cdmo las actividades de control interno en el area de
ventas favorecen la gestion financiera de la empresa PLP S.A.

b) Establecer como la evaluaciéon de riesgos en el area de ventas

beneficia la gestion financiera de la empresa PLP S.A.

14



c) Determinar como la informacién y comunicacién en el area de

ventas mejora la gestion financiera de la empresa PLP S.A.

1.4 Justificacion

1.4.1 Justificacion tedrica:

Con el desarrollo del presente trabajo se estéd contribuyendo a
sostener que mediante un adecuado sistema de control interno en el
area de ventas especificamente, la empresa puede obtener mejores
resultados en su gestion financiera. Esta investigacion se fundamenta
en el hecho de que esta teoria del sistema de control interno mejora la

gestion financiera de las empresas.

1.4.2 Justificacion practica:

Para las empresas comerciales resulta de vital importancia la
proteccion de sus activos y el dptimo proceso que ejecuten las areas
que la conforman, considerando ademas, que la fuente principal de los
ingresos son las ventas, y es fundamental que se implementen
-controles que mejoren los procesos y se protejan adecuadamente los

activos.

Esta investigacion busca demostrar que a través de la implementacién

del control interno, en el area de ventas, se contribuyé al incremento y

15



mejora de la liquidez y rentabilidad de la empresa, reduciendo
reprocesos y evaluando posibles riesgos operativos, logrando asi
mejorar la gestion financiera de la empresa, ademas de ser de utilidad

como modelo y consulta para los futuros profesionales.

1.4.3 Justificacion econdémica:

La economia es una forma de atender las necesidades humanas
mediante recursos limitados. Por tanto, una reduccién de trabajo
improductivo contribuiria a llevar una mejor gestion de las operaciones
en la empresa, con resultados positivos en sus cifras. La finalidad de
una evaluacion econdmica es la de suministrar elementos de juicio
sobre el desarrollo de las funciones de la empresa, que reflejaran
carencias e inconvenientes que al ser corregidos en el momento
oportuno, antes de consecuencias mayores, regresaran a la linea

correcta de los procesos establecidos.

1.5 Importancia
El presente trabajo de investigacién servira para que la comunidad
estudiantil y empresarial tome en consideracion la efectividad del
control interno en el area de ventas de manera especifica y su relaciéon
con la gestién financiera bajo el aspecto de la liquidez. Este caso
particular servird como base a aplicar en empresas similares, con

igualdad de problemas, que podra mejorar el rendimiento de sus

16



operaciones al actuar como herramienta de gestion, identificando y
estableciendo  procedimientos, controles y responsabilidades
especificas en el funcionamiento de la empresa. El aporte de esta
tesis se vera reflejado en una mayor liquidez y un adecuado control

sobre el area de ventas.

17



Il. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes del estudio
Al realizar la revisidbn bibliografica respecto al tema del presente

estudio, se ubicé las siguientes investigaciones relacionadas al tema:
2.1.1 Tesis Nacionales

Segun (Diaz, 2014) en la tesis “Propuesta de un sistema de control
interno para el area de ventas y su incidencia en la gestion econémica
de la empresa Gran Hotel ElI Golf Trujillo S.A.” dada en la Universidad
Nacional (;le Trujillo, presenta como objetivo prc;poner un adecuado
sistema de control interno en el area de ventas, que genere una
eficiente gestion economica y financiera en el hotel mencionado,
determinando los puntos débiles, hallando los aportes a la operatividad
y comparando el efecto positivo de la propuesta en mencion.

El hotel objeto de estudio no cuenta con un sistema de control interno
gue evalle, verifique y controle, tan solo con procedimientos implicitos
sin un adecuado disefio que ejerza un eficiente control en el area.

Su trabajo emplea el método descriptivo y explicativo, obteniendo los
datos por observacion directa. Sus conclusiones luego del estudio
fueron: que la propuesta de un adecuado sistema de control interno, a

través de politicas y procedimientos coordinados para el area de
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ventas, genera una eficiente gestion econdmica y financiera en el hotel
El Golf Trujillo. El area de ventas es fundamental en el crecimiento de la
empresa, pero presenta algunas dificultades de tipo operativo al
desarrollar el proceso de ventas, debido a la falta de asignacion formal
de funciones y procedimientos en el area, incrementando de esa
manera el riesgo de los activos con la posibilidad de fraude. El
establecimiento de un sistema de control interno para el area de ventas
del hotel El Golf Trujillo aporta significativamente a la mejora de la
misma, debido a que crea mayor y mejor flujo operativo en el proceso
de las ventas e ingresos.

En la tesis indicada, Diaz nos confirma la relacion existente entre el
Control Interno y los resultados econémicos, que contribuyen a la
rentabilidad de la empresa, pues se basa en la planificacién de
operaciones y en la correccion de procesos mal disefiados que

desencadenan cifras erradas e los resultados.

Segun (Bermudez & Cabrera, 2014) en la tesis “Disefio del sistema de
control interno en el area de ventas para mejorar la gestion comercial
de la empresa Quimipiel SAC”, dada en la Universidad Privada Antenor
Orrego, presenta como objetivo demostrar que el sistema de control
interno en el area de ventas contribuye a mejorar significativamente la

gestion comercial de la empresa, diagnosticando el actual sistema de
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Deport SAC, Trujillo”, dada en la Universidad Catélica Los Angeles de
Chimbote, presenta como objetivo determinar y describir las
caracteristicas del control interno del area de ventas de las empresas
comerciales peruanas y de Power Deport, asi como un cuadro
comparativo de las caracteristicas del control interno en el area de
ventas de las empresas mencionadas.

Power Deport no posee un control adecuado, generando deficiencias
en las operaciones, que no siguen los procesos correctos ni coordinan
las funciones internas. Su trabajo emplea el método descriptivo
correlacional, pues solo describe y observa las variables sin
manipulacién alguna. Sus conclusiones luego del estudio fueron: La
mayoria de empresas comerciales carecen de control interno, dando
sefales de fallas en sus procedimientos, actividades y funciones de los
trabajadores. La empresa Power Deport sufre deficiencias en el
cumplimiento de actividades de su personal, por lo que urge establecer
control en sus funciones y responsabilidades para lograr los objetivos
propuestos por la empresa. El control interno mejorara los procesos a
través de la eficiencia y la eficacia de las actividades del personal,
contribuyendo a la confiabilidad de la informacién contable.

La principal falla que encuentra Bayona sobre su empresa tema de
estudio es la ausencia de controles, falta de manuales y actividades
reguladoras sobre las operaciones de la empresa. Este punto es

crucial, pues significa que no existen procedimientos o lineas a seguir
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en el desempefio de labores, por tanto, las obligaciones son
transmitidas verbalmente, sin delimitacion de las responsabilidades

propias de cada cargo.

2.1.2 Tesis internacionales

La tesis elaborada por (Rios, 2011) “Evaluacion al Control Interno en el
proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa
Megamultisuelas” dada en la Universidad Técnica de Ambato (Ecuador)
presenta como objetivo estudiar las deficiencias del control interno en el
proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa
Megamultisuelas, comprobando el grado de ineficiencia del control
interno, analizando la rentabilidad de la empresa y proponiendo la
evaluacion al control interno en el proceso de ventas.

La empresa objeto de estudio presenta un ineficiente control interno en
el .proceso de ventas, causa de la disminucién de clientes, e
inadecuadas politicas de compras que generan falta de stock para el
despacho de pedidos.

Su trabajo emplea el método descriptivo exploratorio, pues indaga el
proceso de ventas para hallar la causa de la disminucion de clientes.
Sus conclusiones luego del estudio fueron: El control interno es
deficiente en el proceso de ventas y tiene como origen la falta de

politicas reguladoras por escrito, generando que el personal no cumpla
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adecuadamente sus funciones. La rentabilidad de la empresa disminuy6
por la reduccién de clientes, resultado de malos procesos que reducen
la calidad del servicio y por ende el descontento de los compradores, los
cuales se alejaron hacia otros proveedores. La empresa carece de
evaluaciones en su control interno, por lo que no existe un manejo claro
de las operaciones, asi como una falta de informacién en tiempo real del
desarrollo de los procesos.

Esta tesis de Rios nos confirma el desconocimiento que suelen tener la
mayoria de trabajadores, quienes realizan sus funciones sin aplicar las
normas o lineamientos establecidos por la empresa, dejando muchas
decisiones a simple criterio personal. Y este desconocimiento parte
desde la gerencia de la organizacion, la cual no comunica, informa y
comparte sus politicas, directivas y reglas sobre las labores de cada
trabajador. Consideremos que el control interno fiene como componente
la informacién y comunicacion, factor que, como podemos apreciar,

genera estas deficiencias descritas lineas arriba.

En la tesis de (Guzman & Pintado, 2012) “Propuesta del disefio de un
manual de control interno administrativo y contable para el area de
contabilidad de la Universidad Politécnica Salesiana” dada en la
Universidad Salesiana (Ecuador, Sede Cuenca), presenta como objetivo
disefiar y desarrollar un manual de control interno administrativo y

contable para uso en la universidad mencionada, el cual incluya medidas
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de revisidn, supervisidon y autorizacion para las labores realizadas,
buscando proteger sus activos e inversiones.

El area contable no posee un cronograma de actividades ni manuales
escritos, pues las funciones son transmitidas verbalmente o por correo
electrénico. Adicionalmente tampoco cuenta con un plan de
contingencias ante perdidas de informacion, debilitando la seguridad de
la informacion. Su trabajo emplea el método descriptivo y explicativo,
obteniendo los datos por observacidn directa. Sus conclusiones Idego del
estudio fueron: E! diagnostico de la situacion actual permitié conocer la
necesidades del area de contabilidad de la Universidad como el de no
contar con un sistema de Control Interno que le permita la identificacion
oportuna del riesgo, razon por la cual se diseid manuales para dicha
area que permita una eficaz administracion. La elaboracion de los
manuales administrativos y contables son piezas muy importantes para
garantizar la eficiencia de todas las operaciones y facilitar la correcta
ejecucion de las mismas, y es el punto de partida para conocer la
eficacia del sistema de control y poder evaluario. Los manuales
propuestos estan orientados a las politicas administrativas vy
procedimientos que estan relacionados en el manejo contable del area.
Guzman & Pintado dan énfasis al manual administrativo como pieza
clave de la empresa. Sin este, no pueden establecerse los lineamientos
a seguir que ayuden al logro de las metas propuestas, reduciendo las

posibles fallas que surjan en las operaciones. Adicionalmente, este
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manual, es de mucha utilidad para el personal nuevo, pues en muchas
ocasiones, las labores durante el cambio de personal son transferidas
verbalmente, sin manuales, guias o catalogos que fundamenten las

operaciones a realizar.

Segun (Hidalgo e Hidalgo, 2013) en la tesis "Implementacion de un
sistema de control interno en el area de facturacién y cobranza en el
Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de Tecnologia, (Ecuador),
dada en la Universidad Estatal de Milagro (Ecuador, Guayaquil),
presentan como objetivo identificar las deficiencias en el area de
facturacion y cobranzas mediante el andlisis de sus procesos y el
diagnostico de la situacion del control interno. En su problematica
encontramos que no cuentan con personal idéneo, carecen de manuales
de procedimientos y funciones, no aplican auditorias a Tesoreria y no
existe un control de los depésitos bancarios. El trabajo emplea el método
descriptivo correlacional mediante el analisis de la situacion del instituto.
Sus conclusiones luego del estudio fueron: El IST Bolivariano de
Tecnologia no cuenta con un sistema de control interno para el
desarrollo de las actividades diarias por los empleados de la institucién.
De acuerdo a los resultados de los cuestionarios que se aplicé a las
cuentas mas relevantes de la instituciéon, se puede concluir que cuenta

con un nivel de riesgo alto.
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Hidalgo e Hidalgo sostienen en su tesis que el control interno recae
sobre la aplicacion de ndrmas sobre el personal, a fin de lograr los
mejores resultados en sus labores, las cuales tendran efecto en la
veracidad de los ingresos percibidos que se reflejan en estados

financieros.
2.2 Marco tedrico

2.2.1 Control Interno en el Area de Ventas

Segun (Barquero, 2013) “el Control Interno en ventas comprende un
grupo de procedimientos y métodos establecidos con el fin de fomentar y
ejecutar las politicas establecidas para beneficio de la empresa y
proteger asi los recursos invertidos”.

En este punto, Barquero sefala que el control interno en el area de
ventas tiene como propésito hacer cumplir los lineamientos establecidos
por la jefatura del area, para lograr asi, el perfecto desarrollo de las
operaciones de la empresa, cuidando al mismo tiempo sus activos, que

hacen posible el funcionamiento de la entidad.
De acuerdo a (Lara, 2012) “el area de ventas es el soporte mas

importante de una entidad, pues de él depende la sostenibilidad y

rentabilidad de la empresa. Un control interno eficiente, capaz, trazado y
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supervisado llevara eficientemente las operaciones a sus objetivos
trazados”.

La aplicacién del control interno en el area de ventas nos brindara un
grado de seguridad y certeza sobre la realizacién de sus operaciones,
consiguiendo el logro de los objetivos propuestos. No olvidemos que las
ventas son la puerta de entrada de los ingresos para la empresa, por
tanto, es el inicio de todo el circuito de actividades que hacen funcionar

la entidad.

2.2.2 Control Interno

Segun (Ramén, 2004) “el Control Interno tiene como funcién primordial
evaluar en forma independiente la eficiencia, eficacia, economia y
equidad de las operaciones contables, financieras, administrativas y de
gestion de la entidad. Es un proceso que lleva a cabo la gerencia de una
organizacion y que debe estar disefiado para dar una seguridad
razonable, en relacién con el logro de los objetivos previamente
establecidos”.

El concepto indicado refiere que el Control Interno es una evaluacion al

proceso de operacion de una empresa, liderado por la jefatura de esta.
De acuerdo a (Mantilla, 2007) “el Control Interno es un instrumento de
eficiencia y no un plan que proporciona un reglamento tipo policiaco o de

caracter tiranico, el mejor sistema de control interno es aquel que no
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dana las relaciones de erhpresa a clientes y mantiene un nivel de alta
dignidad humana en las relaciones de patron a empleado”.

En otras palabras, este autor nos sefiala que el Control interno no es
grupo de leyes intransigentes, sino un guia reguladora entre 2 partes,

sea cliente/proveedor o de jefe/empleado.

Segun (Aldave & Meinz, 2007) “el Control Interno se define como un
conjunto de procedimientos, medidas y métodos coordinados que se
establecen en una entidad, para salvaguardar sus activos, asegurando el
grado de confiabilidad de las operaciones contables y presupuestarias,
cumplir las Ieyes,' reglamentos, directivas y sus modificaciones”.

El autor nos indica que el Control Interno es un grupo de lineamientos a
los procesos de una empresa con el fin de proteger sus bienes y brindar

certeza en sus resultados y presupuestos contables.

A su vez (Hidalgo Ortega, 2010) indica que “el Control Interno es un plan
de organizaciéon y de todas aquellas medidas y métodos coordinados
dentro de una entidad con fines de proteger y salvaguardar sus activos,
evitar desembolsos no autorizados, evitar el uso impropio de recursos,
evitar el incurrir en obligaciones impropias, asegurar la exactitud y
confiabilidad de los datos financieros, evaluar la eficacia y eficiencia

administrativa y supervisar la politica prescrita por la organizacién”.
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Hidalgo Ortega nos sefiala que el Control Interno se enfoca al
planeamiento de los procesos de una empresa con la finalidad de evitar
malos manejos, fraudes, desfalcos y ofrecer seguridad a las operaciones

y los resultados financieros de esta.

2.2.3.COSO
De acuerdo a (Fonseca, 2011) “el informe COSO (Committee of
Sponsoring Organizations of the Treadway Commission) es el
documento que contiene las directivas para implementar, gestionar y
controlar un sistema de Control Interno. Dada su aceptacién mundial,
este informe se ha convertido en el modelo de referencia sobre lo
concerniente a Control Interno.
a) COSO|
Fue creado para facilitar a las empresas la evaluacién y mejora de
sus sistemas de control interno. Esta metodologia se incorporé en
las politicas, reglas y regulaciones y es usada por muchas
compafias para mejorar sus actividades de control interno hacia el
logro de sus objetivos
b) COSO i
Destaca el uso de aplicaciones técnicas relacionadas, el cual
amplia el concepto de control interno, brindando un mapa mas
robusto y extenso sobre la identificacion, evaluacion y gestién

integral de riesgo. Este COSO no sustituye el anterior, sino que lo
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incorpora como parte de él, permitiendo a las empresas mejorar su
practica de control interno o dirigirse hacia un proceso mas
completo de gestion de riesgo.

COSO Il

Define al sistema de control interno como un proceso realizado por
la direccion, las gerencias y el personal de una entidad, orientado a
proporcionar una seguridad razonable con respecto al cumplimiento
de los objetivos de la organizacion, es decir, asegurar la
confiabilidad de la informacion financiera. Este COSO no sustituye

a ninguno de los modelos anteriores.”

Lo descrito anteriormente por Fonseca nos muestra la mejora continua

del COSO, una mejora que no elimina las versiones anteriores, sino que

agrega nuevos enfoques que a simple vista no son tomados en cuenta,

pero que influyen considerablemente en el control y resultados de la

empresa.

2.2.4 Objetivos del Control Interno |

De acuerdo a (Ramoén, 2004) los objetivos del Control Interno deben

lograr:

a)

La obtencién de la informacién financiera oportuna, confiable y

suficiente como herramienta util para la gestion y el control.
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b) Promover la obtencion de la informacion técnica y otro tipo de
informacién no financiera para utilizarlas como elemento util para la
gestion y el control.

c) Procurar adecuadas medidas para la proteccién, uso y conservacion
de los recursos financieros, materiales, técnicos y cualquier otro
recurso de propiedad de la entidad.

d) Promover la eficiencia organizacional de la entidad para el logro de
sus objetivos y mision.

e) Asegurar que todas las acciones institucionales en la entidad se
desarrollen en el marco de las normas constitgcionales, legales y
reglamentarias.

f) Idoneidad y eficiencia del recurso humano.

g) Crear conciencia de control.

Esta vision enfoca los objetivos del Control Interno en 2 lineas paralelas,
la primera soporta la informacion contable buscando la veracidad de la
informacion que salvaguarde sus activos y recursos, y la segunda linea
soporta las acciones reglamentarias, evaluaciones y perfiles 6ptimos de
cada trabajador para el desempefo eficaz y eficiente de las labores

asignadas en la empresa.

2.2.5 Elementos del Control Interno

Segln (Ramoén, 2004) los elementos del Control Interno son:
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a) Plan de organizacion

Aun cuando no existe un solo concepto para definir organizacion, se

entiende como una estructura formalizada mediante la cual se

identifica actividades y funciones, se determinan los cargos y las

correspondientes lineas de autoridad, responsabilidad y coordinacion.

La organizacion proporciona el armazéon que define las actividades

que seran planeadas, ejecutadas, controladas y monitoreadas. Un

organigrama describe la estructura formal de la entidad, por tanto,

involucra determinacién de funciones y actividades fundamentales

para cumplir con los fines de la entidad, asi como la jerarquizacion de

la autoridad de manera que los grupos o individuos separados por la

division de funciones en el trabajo actuen coordinadamente y

enmarcados en claras lineas de responsabilidad.

Un plan de organizacion adecuado se sustenta principalmente en lo

siguiente:

¢ Independencia entre unidades operativas, sin que esto
signifique ruptura de los canales de comunicacion.
¢ Las responsabilidades funcionales deben segregarse con el fin

de que una sola persona no controle todas las etapas
relacionadas con una operaciéon. Cada funcionario debe estar
facultado para tomar decisiones y cumplir efectivamente con
sus atribuciones con lo cual se evitan atrasos o inercia en la

entidad.
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b)

e La responsabilidad de cada persona debe estar definida en
forma precisa para que no pueda ser evadida o excedida en su
ejercicio. Toda persona esta obligada a informar a su superior
por la manera en que cumplio con sus tareas y por los

resultados obtenidos en relaciéon con lo que debid lograrse.

Para Ramén, el Plan de Organizacion como elemento del Control
Interno apunta a disenar la estructura operativa de la empresa, es
decir, definir las operaciones desde su inicio hasta su resultado,
procesos alternos, controles, responsabilidades, jefaturas vy
divisiones, dando como producto final las columnas que sirven de

base al funcionamiento de la entidad.

Planeamiento de actividades

Ei planeamiento de actividades se orienta a determinar las
necesidades de la entidad en cuanto a recursos financieros y
humanos. Al elaborar sus planes y proyectos la entidad debe
considerar los aspectos siguientes:

¢ Los fondos autorizados y las limitaciones y restricciones.

¢ La necesidad de llevar a cabo todos los programas y proyectos y

operaciones, de acuerdo a criterios de eficiencia y economia.
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c)

¢ La necesidad de cautelar que todos los recursos asignados sean
utilizados en forma correcta y para los fines para los que fueron
autorizados.

De igual modo, Ramén nos indica que las actividades del Control

Interno apuntan a los controles aplicados en las operaciones

financieras, con el fin de asegurar su correcto resultado y el

funcionamiento de los procesos de forma simple y clara.

Politica
Se puede definir politica como la declaracion general que guia el
pensamiento durante la toma de decisiones. La politica es una linea
de conducta predeterminada que se aplica en una entidad para llevar
a cabo todas las actividades, incluyendo aquellas no previstas.
La politica puede clasificarse en:
* Politica general:
Se establece para todas las entidades y para un caso especifico.
Generalmente se origina fuera de la entidad, como las leyes y los
reglamentos directivas de sistemas administrativos.
+ Politica especifica:
Es establecida por laé altas direcciones de cada entidad y afectan
a ésta en su totalidad.

* Politica para unidades:
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d)

Son aquellas establecidas por operatividad, en los niveles mas
bajos y su aplicacion esta limitada a las unidades operativas

dentro de una misma entidad.

El autor nos sefala que las politicas como objetivo del control interno
permiten regular los procesos segun la jerarquia de las operaciones
de la empresa, es decir, los lineamientos o reglas a utilizar son
distintas para las jefaturas, para el personal administrativo o para

personal mano de obra.

Procedimientos operativos

Son los métodos utilizados para efectuar las actividades de acuerdo
con las politicas establecidas, es decir, son series cronolégicas de
acciones requeridas, guias para la accién que detalla la forma exacta
en que deben realizarse ciertas actividades. Existe relaciéon directa
entre los procedimientos y las politicas.

Una politica aplicada por toda entidad es conceder a su personal
vacaciones, los procedimientos establecidos por el Area de Personal
para poner en practica esa politica deben permitir programar las
vacaciones para evitar interrupciones en el ritmo de trabajo y lievar
registros apropiados para asegurar que cada empleado disfrute de

sSus vacaciones.
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Los mismos criterios a considerar para el establecimiento de la

politica de la entidad son aplicables a los procedimientos:

» Para promover la eficiencia y economia en las operaciones, los
procedimientos aprobados deben ser simples y del menor costo
posible. Para las operaciones que no son mecanicas en su
ejecucion, los procedimientos deben permitir el uso de_l criterio en
situaciones fuera de lo comun.

e Para reducir la posibilidad de errores e irregularidades, los
procedimientos deben estar coordinados de manera que el
trabajo realizado por un empleado sea revisado por otro, en
forma independiente de sus propias obligaciones funcionales.

» Debe existir un programa adecuado de revision periddica y

mejora continua de los procedimientos aprobados.

Ramén nos indica que los procedimientos operativos como objetivo
del control Interno deben enfocarse a la prevencién y anticipaciéon de
hechos que puedan afectar el desempeno de las operaciones, desde
el punto de vista financiero, operativo, de personal, de supervision y
evaluacion, para obtener un flujo agil en los procesos que beneficie a

la rapidez de los operaciones de la empresa.

e) Personal
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La operatividad del sistema de control interno no depende

exclusivamente del disefio apropiado del plan de organizacion,

politicas y procedimientos, sino también de la seleccion de

funcionarios con habilidad y experiencia y de empleados capaces de

poder ejecutar sin dificultad los procedimientos establecidos por la

administracion.

Los elementos a considerar en el control del personal son:

Entrenamiento continuo:

Cuanto mejores sean los programas de capacitacién, mas apto
sera el personal. Esto permitird la identificacién clara de las
funciones y responsabilidades de cada empleado y reducira la
inefici;zncia y el desperdicio.

Eficiencia

Después de la capacitacion, la eficiencia dependera del juicio
personal aplicado a cada actividad. E! interés de la
administracién por medir y alentar la eficiencia constituye una
forma de contribuir al logro de los objetivos del control interno.
Integridad y ética

Constituye una de las rcolumnas principales en que descansa la
estructura del control interno.

Retribucion

Es un factor importante a considerar, dado que el personal que

es -compensado adecuadamente esta dispuesto a lograr los
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objetivos de la entidad con entusiasmo y concentrar su atencién

en prestar con mas eficiencia sus funciones y responsabilidades.

El autor sostiene que un objetivo importante del control Interno recae
en el personal asignado. Este personal debe ser idéneo para el
puesto, habil, con conocimientos, capacitado por parte de la
empresa, recompensado por su desempefio, y de forma individual,
debe poseer valores éticos definidos, lo cual contribuira al correcto
desempefio de su labor que se reflejara positivamente en su puesto

y area.

f) Sistema contable e informacién financiera

El sistema contable es un elemento importante del control financiero
institucional al proporcionar la informacién financiera necesaria a fin
de evaluar razonablemente las operaciones ejecutadas.

La presentacion de reportes internos en toda entidad es necesaria
para brindar a los funcionarios responsables una informacién
confiable y actual sobre lo que esta ocurriendo en realidad en cuanto
al avance y progreso en el logro de los objetivos y metas
establecidas. Tal informacién constituye la base fundamental del
control gerencial en cualquier entidad.

Para presentar informacién a los niveles de decision de la entidad

deben considerarse, entre otros, los criterios siguientes:
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o Los reportes deben elaborarse en forma simple y estar
relacionados con la naturaleza del asunto, no debe incluirse
informacion irrelevante para conocimiento de los funcionarios
gue lo soliciten como soporte para la toma de decisiones.

¢ La informacion financiera debe elaborarse de acuerdo con las
atribuciones y responsabilidades de la jefatura.

¢ Los funcionarios y empleados deben solamente reportar sobre
asuntos de su competencia y funcionalidad.

e Debe comprenderse el costo/beneficio resultante de la
recopilacion de datos y la elaboracion de reportes con valor

significativo.

El autor sefala que otro objetivo clave del control Interno recae sobre
el sistema contable usado, es decir, el procesamiento de los datos
ingresados debe rendir informacion confiable (desde el punto de
vista informéiico) pasando previamente por un control en la seleccion
de datos a registrar. La tecnologia beneficia actualmente a las
empresas ahorrando tiempo, personal y recursos facilitando la
informacion necesaria para las jefaturas en sus metas y lineamientos

propuestos.

g) Procedimientos del control interno
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« Verificar que se estan cumpliendo con todas las normas

tributarias.

2.2.6 Ventajas del Control Interno
Segun (Mantilla, 2007) el Control Interno nos brinda las siguientes
ventajas:
¢ Fija objetivos claros y medibles, que permiten establecer formas
de actuacion en cada uno de los niveles de la administracion.
¢ Otorga un grado de seguridad razonable previniendo los riesgos
posibles que afecten a la empresa.
e Establece normas de conducta y actuacion, sirviendo de guia al
fortalecer el sistema de control interno.
e Aporta una vision retrospectiva a la empresa, la cual sirve para
corregir errores en su funcionamiento.
* Define mecanismos de monitoreo a fin de solucionar desviaciones
del curso normal de las operaciones.
e Asegurar el cumplimiento y seguimiento de las politicas
establecidas por la empresa.
 Propicia confianza en la automatizacion de los procesos,

desarroliandose en conjunto con los objetivos del negocio.

De acuerdo a (Hidalgo Ortega, 2010) el Control Interno otorga como

beneficios lo siguiente:
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¢ Promover el desarrollo organizacional

e Lograr los objetivos establecidos

o Disminuir los riesgos de corrupcion

o Asegurar el cumplimiento de las normas
» Fomentar los valores

¢ Brindar informacién confiable y oportuna

» Proteger los bienes y recursos de la empresa.

2.2.7 Componentes del Control Interno
El control interno posee cinco componentes que se relacionan entre siy
estan integrados a los procesos administrativos:

« Ambiente de Control

¢ Evaluacion de Riesgos

¢ Actividades de Control

¢ Informacién y Comunicacion

« Supervision y Monitoreo

Estos componentes no tienen una secuencia exacta, donde se altere el
anterior o el siguiente por el orden a seguir, mas bien posee una
secuencia multidireccional repetitiva y permanente, donde los
componentes reaccionan de manera dinamica a las condiciones

cambiantes.
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Detallando cada componente:

a) Ambiente de Control
De acuerdo a (Estupifian, 2006) “el ambiente de control incide en la
manera de como se estructuran las actividades del negocio, se
asigna autoridad y responsabilidad, se organiza y desarrolla a la
gente, se comparten y comunican valores y creencias y donde el

personal toma conciencia de la importancia del control”

Establece un entorno que estimule la actividad del personal sobre el
control de sus actividades. Es donde se estructura las actividades del
negocio, se asignan autoridades y se organiza al personal
incentivando la importancia del control. La participacion activa de la
jefatura es pieza clave sobre este punto, pues el personal suele
imitar a sus lideres.

Debe procurarse especial atencion a factores negativos, que pueden
ser controles débiles o nulos, sin respaldo, y la ausencia de
sanciones ante malas actuaciones. La delegacién de autoridad y el
personal idéneo también son factores a considerar en un ambiente
de control, junto a los conocimientos y habilidades que el personal

debe poseer para el cumplimiento de sus tareas.

b) Evaluacién de riesgos
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Segun (Estupifian, 2006) “los objetivos en la evaluacion de riesgos
son de cumplimiento, de operacion y de informacién, sobre el ente

econdmico que posee controles internos y externos.”

ldentifica y analiza los riesgos importantes contra el logro de los
objetivos y la forma en que estos deben ser minimizados, provengan
de fuentes externas o de fuentes internas. Esta evaluacion es una
responsabilidad generalmente aplicada en auditoria. La no
evaluacion de riesgos puede afectar seriamente a la empresa,
impidiendo su crecimiento, disminuyendo su solidez financiera,
afectando su imagen, creando desventaja frente a la competencia y
descuidando sus bienes y recursos.

El analisis de riesgo debe incluir la estimaciéon de la importancia del
riesgo y los efectos que puede tener, asi como la probabilidad de
ocurrencia y su evaluacion periédica. También debe detectarse que
cambios pueden influir en la efectividad de los controles internos,
pues algunos controles se disefian bajo condiciones especificas y

que pueden no funcionar bajo otras circunstancias.
Actividades de control

De acuerdo a (Estupifian, 2006) “las actividades de control se dividen

en detectivos, que detectan hechos indeseables, preventivos, que
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d)

previenen resultados indeseables; y correctivos, que corrigen los

efectos de un hecho indeseable.”

Las actividades son realizadas por la gerencia y el personal para el
cumplimiento de las actividades asignadas. Se distinguen
actividades preventivas, detectivas y correctivas. Estas actividades
se expresan en politicas y procedimientos, y son visibles en acciones
como aprobaciones, verificaciones, conciliaciones, supervisiones,
revisiones y evaluaciones.

Estas actividades pueden ser en forma manual o informatica, y de
administracion u operacion, pero siempre deben asegurar el grado

maximo en alcanzar la forma correcta de realizar las operaciones.

Informacion y Comunicacion

Segun (Estupifan, 2006) “la informacién y comunicaciéon apoya
iniciativas estratégicas, brinda detalles para la planificacién y control,
es util para la toma de decisiones, sirve para corregir operaciones

fuera de control y para informar sobre cambios en el entorno.”

Para el manejo de una empresa y la seleccion de las mejores
decisiones sobre la obtencién, uso y aplicaciéon de recursos, es

necesario contar con informacion adecuada y oportuna. Los Estados



Financieros son parte importante de esa informacion y su aporte es
innegable.

La informacion debe ser identificada, separada y comunicada al
personal en el plazo indicado, lo cual permite cumplir con sus
responsabilidades. Los sistemas generan reportes que brindan
informan operacional, financiera y de cumplimiento que hacen
posible manejar la empresa. De igual modo, debe contarse con los
medios para la comunicacion de informacion relevante hacia las
jefaturas y entidades externas.

Para que la informacién actue como medio efectivo de control, debe
tener oportunidad, razonabilidad, accesibilidad y actualizacién. En la
medida que apoyen a las operaciones, se convertiran en puntos de

control utiles.

Supervision y Monitoreo

Segun (Estupifian, 2006) “la supervision y monitoreo es el proceso
para verificar la vigencia, calidad y efectividad del sistema de control
interno de la entidad, cuyos resultados deben informarse a la

gerencia”.

La gerencia debe llevar a cabo la supervision y monitoreo de los

componentes. Esta accién debe conducir a identificar controles

débiles con el fin de cambiarlos por otros mas exigentes. La
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realizacion de las actividades diarias permite detectar si reaimente
los objetivos del control estan siendo cumplidos y son indispensables
para una valiosa informacion sobre la funcionalidad de los sistemas
de control.

Los objetivos, enfoque vy frecuencia de las evaluaciones
independientes varian por cada organizacion, y se acomodan segun
las circunstancias de cada una. Para un adecuado monitoreo, el
personal debe obtener evidencia que el control interno esta
funcionando adecuadamente, y a la vez debe ser evaluado
periédicamente para determinar si comprende y cumple éticamente

las normas.

2.2.8 Evolucion de la Gestiéon Financiera

De acuerdo a (Rios, 2008) establece que “la gestidn financiera empieza

como una serie de registros que permiten organizar ideas y decidir sobre

la asignacioén de recursos que lieven a vivir con éxito a una empresa”.

El enfoque original de la gestiéon financiera pone énfasis en el registro

monetario de las actividades de la empresa y el estudio de posibles

nuevos mercados. Luego, con los afos, y dadas las diversas crisis

economicas en el tiempo, el enfoque viré a combatir las perdidas y

quiebras de las empresas y a desarrollar analisis de las inversiones junto

a una mayor planeacién y control para mejorar los bienes y recursos.

47



Adicionalmente, también sefala que “el nuevo enfoque de la gestion
consta de modelos cuantitativos y cualitativos que mejoran las

decisiones de los agentes economicos sobre el uso de sus recursos.”

El enfoque moderno apunta a maximizar el valor de la empresa
estableciendo los conceptos que hoy conocemos, tomando en cuenta
dos cambios radicales vigentes, que son la globalizacion y el uso de las
tecnologias de informacion, sin dejar de lado la preocupacion por el
riesgo e incertidumbre. Adicionalmente, surgen nuevos enfoques
basados en las decisiones de financiamiento e inversién, que rigen los

caminos que ha de seguir la empresa.

2.2.9 Concepto de Gestion Financiera

De acuerdo a (Gitman, 2007) indica que “la Gestion Financiera es la
actividad operativa de una empresa que es responsable de obtener y
utilizar eficazmente los fondos necesarios para la operacion eficiente”.
Gitman enfoca la gestion financiera a los fondos que hacen posible las
operaciones propias de la empresa, es decir, al movimiento de dinero

que respaldan su funcionamiento.

Segin (Santandreu & Santandreu, 2000) “la Gestion Financiera es

aquella que decide, gestiona y administra por un lado las decisiones de
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inversion y por otro lado la dotacion de recursos, atendiendo siempre la
necesidad de optimizar resultados y afadir valor a la empresa”.

Santandreu & Santandreu sefialan que la gestion financiera es aquella
que opera las decisiones de gerencia sobre sus inversiones y el
funcionamiento de sus activos con miras a mejorar sus resultados y

obtener beneficios para la empresa.

De igual modo (Coérdoba, 2012) se refiere a la Gestion Financiera como
“el proceso que involucra los ingresos y egresos atribuibles a la
realizacion del manejo racional del dinero en las organizaciones, y en
consecuencia, la rentabilidad financiera generada por el mismo”.

Cérdoba sostiene que la gestion financiera recae sobre el dinero que
entra y sale de la empresa, pero con un manejo correcto y eficiente que

asegure una rentabilidad trazada anteriormente.

Por otro lado, (Vera, 2012) define la Gestion financiera como “un proceso
empresarial, que parte de la formulacion de la estrategia organizacional,
y comprende el disefio de objetivos, seleccion de estrategias y politicas,
ejecucion de acciones y aplicacion de mecanismos de control
relacionados con las decisiones de inversion y financiamiento,
considerando sus implicaciones tanto para el corto como para el largo

plazo”.

49



El concepto de Vera apunta a que la gestiéon financiera se enfoca a los

planes que la jefatura disefie con el fin de alcanzar las metas de la

organizacion, bajo objetivos, ideas y procesos que mejoren las

inversiones y créditos que la empresa opte por seguir.

2.2.10 Componentes de la Gestion Financiera

De acuerdo a (Conso, 2009) se tiene 4 componentes:

a)

b)

d)

Componente Administrativo

Se examina la utilizacion de los recursos por parte de los gestores.
Se toma en cuenta las decisiones administrativas, operativas,
estratégicas y de planeacion, realizadas por la administracion, asi
como la identificacién de los procesos clave, reconociendo aquellas
actividades que generan ventaja competitiva y agregan valor.
Componente Técnico

Se analizan los procesos productivos fundamentados en la cadena
de valor y las estrategias, y su contribucibn a mejorar la
competitividad a través de sus procesos.

Componente Legal

Se considera la estructura y cumplimiento legal para el desarrolio de
la empresa desde lo comercial, laboral y tributario.

Componente Contable y Financiero

Se analizan los elementos que hacen parte del sistema de

informacién contable y financiero. Una buena definiciébn de las
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politicas y practicas en la gestion contable y financiera, permiten
direccionarla a otros escenarios, fortalecer sus procesos y optimizar

los resultados.

2.2.11 Analisis de la Gestion Financiera

De acuerdo a (Conso, 2009) para que se inicie el proceso de gestion
financiera en las empresas es necesario en primer lugar ejecutar un
proceso de analisis financiero, de manera que se obtenga un diagnéstico
financiero de la empresa y basados en estos resultados, establecer
objetivos, metas, politicas y proyecciones.

Es decir, Conso sugiere analizar los Estados Financieros, vertical y
horizontalmente, asi como los principales ratios indicadores. Con esta
informacion, podemos trazar los caminos a seguir con el objetivo de

alcanzar la meta o0 metas propuestas.

Segun (Cabrerizo, 2013) nos indica que la importancia del analisis
financiero radica en que nos permite identificar los aspectos econémicos
y financieros que muestran las condiciones en que la empresa opera con
respecto al nivel de liquidez, solvencia, endeudamiento, eficiencia y
rentabilidad, mejorando la toma de decisiones de gerencia, sobre
decisiones de inversidén, financiamiento, politca de dividendos,
planeacion y control, convirtiéndose de este modo, en una herramienta

clave para llevar a cabo una gestion financiera eficiente.

51



La informacion contenida en los estados financieros por si sola no
permite realizar un examen profundo de la situacibn economico-
financiera de la empresa, ni tampoco permite realizar una planeacion
financiera adecuada, por lo que es importante traducir mediante técnicas
especificas esta informacion contable en indicadores o ratios, con el fin
de efectuar un diagnéstico y evaluacion de las condiciones financieras en

las que se encuentra la organizacion.

2.2.12 Indicadores de la gestion financiera
De acuerdo a (Cabrerizo, 2013) entre las principales razones financieras
se encuentran las razones de liquidez, financiamiento, solvencia,

rentabilidad, productividad, mercado, bursatiles y otros.

De igual forma (Gitman, 2007) separa los conceptos de liquidez y
solvencia, donde liquidez corresponde al “efectivo necesario para
responder por los compromisos asumidos en el curso de las operaciones
a corto plazo”, mientras que la solvencia “implica la posesion de bienes y
recursos como respaldo ante las deudas adquiridas, sin embargo, si
estos bienes no pueden convertirse en efectivo rapidamente, no habra
liquidez”. Por tanto, una empresa con solvencia, no siempre puede gozar

de liquidez.

2.2.13 Liquidez
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Segun (Cordoba, 2012) “la liquidez es la capacidad de los activos
circulantes para convertirse en efectivo de forma inmediata y sin que

produzca una disminucién de su valor.”

Por tal motivo, el riesgo de liquidez es la ausencia de fondos que la
empresa sufre para hacer frente a sus obligaciones de pago. Este riesgo
se presenta en cualquier agente econémico, sea empresas, familias,
gobiernos, etc.

La liquidez tiene relacioén con las cuentas por cobrar de la empresa, pues
es por las cobranzas que realiza, la fuente central de los ingresos con los
que cuenta, y en muchos casos, la falta de liquidez proviene de la
demora de pago por parte del cliente, pero no es por la falta de fondos
de este, o por su negativa injustificada para cumplir con la obligacién de
pago, sino mas bien, porque no se establecidé previamente las
condiciones y requerimientos que tiene cada cliente para dar paso a la
secuencia de procedimientos, sea al recibir productos o documentos,
que conlleven a la aceptacion y conformidad total por parte de este,
dando como resultado una gestiéon transparente y correcta que finalice

con el cobro del producto o servicio vendido.

En la mayoria de casos, los créditos normales a 30 dias, pueden

demorar el doble en alcanzar el pago, debido a procedimientos

incorrectos que no se detallaron o establecieron al momento de
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concretar la venta, dejando sin un responsable a cargo de solucionar
_estos inconvenientes que pudieron anticiparse y prevenirse desde un

inicio.

Consideremos ademas, que las operaciones de compra-venta realizadas
a nivel de empresas, difieren mucho de una venta corriente entre
personas, que puede darse en una tienda de venta al por menor, puesto
que en las empresas, todo rige en base a autorizaciones y lineamientos
independientes, aparte de contar con personal distinto en las areas de
compras, almaceén, recepcion documentaria, tesoreria y otros, por tanto,
cada area maneja sus propias normas y el desconocimiento de estas por

parte del proveedor, generan los problemas descritos lineas arriba. .

2.2.14 Indicadores de liquidez
Los indicadores de liquidez presentan cuantitativamente la situaciéon que
presenta la empresa en su manejo de efectivo, para hacer frente a la

capacidad de pago de sus obligaciones.

a) Prueba Acida
Segun (Sanchez, 2009) la Prueba Acida mide la capacidad que posee
la empresa para pagar sus deudas en forma inmediata. Mide la
proporcion de los pasivos circulantes cubiertos por los activos

circulantes, menos los inventarios y los gastos pagados por
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anticipado, pues al ser un activo menos liquido, no es tan rapido

volverlo efectivo.

La formula es;

Activo Corriente — Gast. Pag. Antic. — Existencias
Pasivo Corriente

El valor ideal de este ratioes 1y 1.5.
Las acciones a realizar si supera o no alcanza estos valores son:
De ser menor a 1:
¢ Reducir precios de venta mediante descuentos, a fin de mover
la mercaderia de almacenes y obtener ingresos a la brevedad
posible.
* Negociar con el cliente posibilidades de un "pronto pago” para
obtener liquidez inmediata, entre otras acciones.
De ser mayor a 1.5:
« Significa que se tiene efectivo inmovilizado o en mercaderias, el
cual no produce rentabilidad alguna.
* De tener demasiadas existencias se debe aumentar la rotacion

de estas, vender rapido y/o disminuir las compras.

b) Liquidez General o Corriente
De acuerdo a (Tanaka, 2003) la Liquidez General permite estimar la

capacidad que posee la empresa para pagar sus deudas en corto
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plazo. Mide la proporcién de los pasivos circulantes cubiertos por los

activos circulantes.

La formula es;

Activo Corriente
Pasivo Corriente

El valor ideal de este ratioes 1.5y 2.
Si el ratio es menor que 1.5 la empresa tiene dificultades para pagar
sus deudas inmediatas y tendra que renegociarlas, caso contrario

entrara en suspension de pagos.

Las acciones a realizar si supera o no alcanza estos valores son:
De ser menor a 1.5;

e Reducir precios de venta mediante descuentos, a fin de mover
la mercaderia de almacenes y obtener ingresos a la brevedad
posible.

e Negociar con el cliente posibilidades de un “pronto pago” para
obtener liquidez inmediata, entre otras acciones.

De ser mayor a 2:

+ Significa que se tiene efectivo inmovilizado o en mercaderias, el
cual no produce rentabilidad alguna.

¢ De tener demasiadas existencias se debe aumentar la rotacion

de estas, vender rapido y/o disminuir las compras.
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c) Liquidez Absoluta
Segun (Tanaka, 2003) la Liquidez Absoluta es la capacidad que posee
la empresa para poder atender inmediatamente el pago de sus
compromisos adquiridos. Se obtiene al dividir el efectivo disponible

sobre el pasivo corriente.

La formula es:

Disponible
Pasivo corriente

El valor ideal del ratio se sitia entre 0.5y 1
Las acciones a realizar si supera o no alcanza estos valores son:
De ser menor a 0.5;
¢ Reducir precios de venta mediante descuentos, a fin de mover
la mercaderia de almacenes y obtener ingresos a la brevedad
posible.
e Negociar con el cliente posibilidades de un “pronto pago” para
obtener liqguidez inmediata, entre otras acciones.
De ser mayor a 1:
» Significa que se tiene efectivo inmovilizado o en mercaderias, el
cual no produce rentabilidad alguna.
¢ De tener demasiadas existencias se debe aumentar la rotacion

de estas, vender répido' y/o disminuir las compras.
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d) Capital de Trabajo
Segun (Sanchez, 2009) el Capital de Trabajo indica los recursos que
destina la empresa para desarrollar su actividad. Es la inversién que
realiza en activos circulantes para poder operar, como efectivo,
inventarios y valores, a los cuales se les resta el pasivo circulante para

obtener el capital neto de trabajo.

La formula es:

Activo Corriente — Pasivo Corriente

Este ratio nos muestra el exceso de activo corriente que posee la
empresa, para enfrentar sus obligaciones corrientes..

De no tener un saldo a favor demostraria incapacidad de la empresa
para reinvertir en sus activos (mercaderia o bienes) teniendo que
solicitar financiamiento o un sobregiro para seguir funcionando.

La capacidad que posea la empresa de generar efectivo con una

inversion minima de activos tiene gran efecto en el capital de trabajo.

2.3 Definiciones de términos basicos
A continuacién se describe una serie de conceptos que se han
expuesto para ampliar los conocimientos sobre el sistema de control

interno;

2.3.1 Analisis Financiero
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De acuerdo a (Coérdoba, 2013) es “el estudio realizado sobre la
informacion contable, mediante la utilizaciéon de indicadores y razones
financieras. A traves de su interpretacion nos brinda el calculo vy
resultados mediante porcentajes, los cuales evallan el comportamiento

financiero de la empresa y de sus operaciones.”

2.3.2 Area de Ventas

Segin (Ayala, 2013) “el area de ventas busca la compra, por parte del
cliente, del bien o servicio ofrecido por la empresa, buscando concretar
la operacion comercial, mediante estrategias y planes que aumenten

este numero de operaciones.”

2.3.3 Gestion

De acuerdo a (Gitman, 2007) “la gestion es el correcto manejo de los
recursos que dispone una empresa, orientando sus actividades y
operaciones al uso eficiente de sus recursos a fin de lograr maximizar

su rendimiento.”

2.3.4 Empresa

Segun (Ramén, 2004) “la empresa es una organizacion sistematizada
dedicada a actividades con fines de lucro que buscan satisfacer las
necesidades de los clientes. Segun su campo de acciéon puede

clasificarse en empresas industriales, comerciales y de servicios.”
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2.3.5 Estado de Situacion Financiera

De acuerdo a (Cordoba, 2012) “el estado de situacion financiera es un
informe contable de la empresa a una fecha determinada. Su estructura
se basa en tres campos: activo, capaz de llevar dinero a la empresa
mediante su uso, venta o cambio; pasivo, obligaciones monetarias

contraidas, y el patrimonio, la diferencia de los dos primeros campos.”

2.3.6 Control

Segun (Gitman, 2007) “el control es la verificacion de la ocurrencia de
los hechos conforme a los planes establecidos, corrigiendo la
desviacion entre el estado real y la meta trazada. Su objetivo es
asegurar el cumplimiento de lo planeado y proyectado, considerando

las 6rdenes dadas.”

2.3.7 Ratios financieros

De acuerdo a (Cordoba, 2012) “los ratios financieros, llamados también
indicadores financieros, son razones obtenidas por la division de datos
financieros directos, proporcionando unidades de medida contables y
comparables en una empresa, pudiendo expresarse en valores
porcentuales. Los ratios cuantifican aspectos relevantes del negocio y
su interpretacion se relaciona con las actividades, la planificacion, los

objetivos y su economia.”
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2.3.8 Sistema

Segun (Catacora, 2009) “un sistema es un conjunto de elementos,
entidades o componentes que se caracterizan por ciertos atributos
identificables que tienen relacién entre si, y que funcionan para lograr
un objetivo comun. Es una serie de elementos que forman una
actividad, un procedimiento o un plan de procedimientos que buscan
una meta o metas comunes mediante la manipulacién de datos,

energia o materia.”

2.3.9 Riesgo

De acuerdo a (Gitman, 2007) “el riesgo es la posibilidad de una
ocurrencia fortuita o no, con origen en fallas de procesos, sistemas o
tecnologia, o a errores de las personas cercanas a estos procesoé.
Puede evaluarse de acuerdo a su probabilidad de ocurrencia y a su

impacto sobre el patrimonio de la empresa.”

6]



lll. VARIABLES E HIPOTESIS

3.1 Variables de la investigacion
X: Control Interno en el area de ventas.

e Por la funcidn que cumple en la hipétesis es variable independiente,
pues en la presente investigacion actué como causa del efecto que
se estudia.

Y: Gestion Financiera

e Por la funcién que cumple en la hipotesis es variable dependiente,

pues en la presente investigacion actué como efecto de la causa que

se estudia:

3.2 Operacionalizacion de Variables

VARIABLES DIMENSION INDICADORES

Actividades de Control

Control Interno en el | Componentes del ~ )
Evaluacion de riesgos

Area de Ventas Control Interno

Informacién y Comunicacion

Prueba Acida

Gestion Financiera Liquidez T

Liquidez Absoluta

Capital de Trabajo
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3.3 Hipotesis general e hipotesis especificas

Hipotesis general:
El Control Interno en el area de ventas optimiza la gestion financiera de la

empresa PLP S.A.

Hipotesis especificas

a) Las actividades de control interno en el area de ventas favorece la
gestion financiera de la empresa PLP S.A.

b) La evaluaciéon de riesgos en el area de ventas beneficia la gestion
financiera de la empresa PLP S.A.

¢) La informacion y comunicacion en el area de ventas mejora la gestion

financiera de la empresa PLP S.A.
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IV. METODOLOGIA

4.1 Tipo de investigacion

La presente investigacion es un estudio de caso mixto, descriptivo y
comparativo. De acuerdo a (Hernandez Sampieri, 2006) “la investigacién
mixta es un proceso que recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos y
cualitativos en un mismo estudio para responder al planteamiento del
problema e involucra la conversion de datos cuantitativos en cualitativos o
viceversa”.

Adicionalmente, tiene caracter descriptivo, ya que los datos investigados

describen la realidad de ambas variables.

4.2 Diseiio de la investigacion

La investigacion presenta un disefio no experimental de corte transversal-
descriptivo. Segun (Hernandez Sampieri, 2006) senalan que un disefio no
experimental “es un estudio que se realiza sin la manipulacién de variables
y en la que solo se observan los fenébmenos en su ambiente natural para
luego analizarlos”.

Es de corte transversal pues la investigacién recopila datos en un momento

unico.

64



4.3 Poblacion y muestra
La poblacion para la presente investigacion es la empresa PLP S.A. y por

ser un estudio de caso, la muestra lo conforma la misma empresa PLP S.A.

4.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Las técnicas que se utilizaran en el presente trabajo de investigacion son:
¢ Observacion documental
» Analisis Documental

e Analisis Financiero

Los instrumentos de la recoleccion de datos seran:
» Registro de observacion documental
e Guia de analisis documental

e Ratios

4.5 Procedimientos de recoleccion de datos

En el procedimiento de recoleccion de datos se empleé la lista de cotejos
sobre el area de ventas de la empresa objeto de estudio, evaluando el
estado del Control Interno en dicha area, realizando un comparativo entre
los afos 2016 y 2015.

Asimismo, se realizé la observacién y analisis del Estado de Situacion

Financiera de la empresa objeto de estudio, con el fin de obtener los ratios
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requeridos sobre la liquidez, correspondiente a los anos 2016 y 2015

respectivamente.

4.6 Procesamiento estadistico y analisis de datos

Por ser la presente investigacion un estudio de caso aplicaremos la

estadistica descriptiva asi como la inferencia hipotética.
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V. RESULTADOS

5.1 Presentacion de Resultados

En este capitulo se realiza la presentacion de los antecedentes de la
empresa, la lista de cotejos sobre el desarrollo del Control Interno en el
area de ventas aplicado sobre el afio 2016 asi como en el afio 2015, y los
beneficios que ha tenido sobre los problemas detectados en la empresa. De
igual forma, también se presenta el diagnéstico y analisis documental de los
Estados de Situacién Financiera correspondientes a los afios 2016 y 2015

respectivamente.

5.2 Antecedentes de la empresa

La empresa PLP S.A. se dedica a satisfacer necesidades de iluminacién a
gran medida en todo tipo de ambientes, sea fabricas, supermercados,
condominios, centros comerciales, clubes, tiendas por departamento, torres
empresariales, obras viales, instituciones publicas y privadas, tanto a nivel
local o nacional. Su organizacién consta de 26 personas, de las cuales el
area de ventas esta conformada por 12 de ellas, que incluye un gerente |
comercial, dos coordinadores de venta y nueve vendedores.

La empresa posee capitales extranjeros, comercializa so6lo una marca,
conocida mundialmente, y reporta a la central de Latinoamérica cuya sede
gueda en Brasil.

Mision:
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Mejorar la calidad de vida de la gente, proporcionando energia con la
iluminacion, bajo infinitas posibilidades solo limitadas por la imaginacién.
Vision:

Lievar a la empresa al primer lugar en las opciones de iluminacién, acorde

a la tecnologia y a los nuevos estilos de vida.

5.3 Revision del Control Interno en el area de ventas

Se elabor6 una relacion de observaciones (Lista de cotejos) sobre el
comportamiento del area de ventas, para determinar el grado de operacion
bajo el control interno del area en base a tres indicadores del Control

Interno.

La lista de cotejos esta conformada por tres campos con cinco situaciones
cada uno, que evalian cada indicador calificando las observaciones
encontradas bajo dos opciones de respuesta “SI” y “NO", aplicadas segun

el estado de la situacion observada:

Sl, cuando la situacién descrita se cumple o es posible generarla

NO, cuando la situacién descrita no se cumple o no es posible generarla
Basados en estos parametros, se procedid a la calificacién de las

situaciones observadas con el fin de determinar los cambios en el Area de

Ventas.
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LISTA DE COTEJOS SOBRE CONTROL INTERNO

EMPRESA PLP S.A. — AREA DE VENTAS

A través de la observacion directa, se realiza un cotejo de las
actividades de control interno en el area de ventas, basadas en las
operaciones del afio 2016 y 2015.

Se consideré como S! al ser una respuesta positiva, y como NO al ser

una respuesta negativa.

Tabla 5.1

Actividades de Control, anos 2016-2015

ACTIVIDADES DE CONTROL 2016 2015
Existe un plan de monitoreo y seguimiento para el personal
) Sl NO
de ventas sobre sus operaciones.
Las directivas de control interno del area de ventas son de
- . Sl NO
conocimiento del personal del area
Los procesos establecidos en el control interno brindan
: . . Sl NO
celeridad y agilidad en las operaciones
Existe un plan de prevencion ante contingencias frente a
Sl NO
las metas esperadas en ventas
Las ventas son monitoreadas por la gerencia del area - Sl Si

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5.2

Evaluacion de Riesgos, afos 2016-2015

EVALUACION DE RIESGOS 2016 2015
La evaluacién de riesgos en las ventas es efectiva e o
S
identifica fallas no detectadas I &
En el caso de devoluciones, el vendedor presenta mas de .
SI NO
una aprobacion para revertir la operacién
Del 100% de ventas, se cobran en el plazo previsto mas
Sl NO
del 80%
. - . Sl NO
Las aprobaciones de crédito son resueltas por 2 areas
Las evaluaciones al personal de ventas permiten orientar y 5
NO
mejorar su desempefio en el area
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 5.3
Informacion y Comunicacion, afios 2016-2015
INFORMACION Y COMUNICACION 2016 2015
La supervisién existente permite encontrar errores de venta
. Si NO
antes de su facturacion.
Existe comunicacién entre las jefaturas y el personal que lo
Si Si
conforma
La empresa tiene una buena imagen frente al cliente, por
: Si NO
sus procesos y politicas
L . Si NO
La participacion del personal de ventas es activa y grupal
Las lineas de crédito a los clientes son inferiores a sus
" ks S| NO
limites permitidos

Fuente: Elaboracion propia
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Para cuantificar la lista de cotejos se asigndé como valor 1 a la respuesta
“SI" y como valor 0 a la respuesta “NO”, de tal forma que los datos

presentados lineas arriba podemos resumirlos de la siguiente forma:

Tabla 5.4

Cumplimiento por componente del C.I., anos 2016-2015

2016 2015

Control interno Puntaje % Puntaje %
ACTIVIDADES DE CONTROL 5 33.33% 1 6.67%
EVALUACION DE RIESGOS 5 33.33% 0 0.00%
INFORMACION Y COMUNICACION 5 33.33% 1 6.67%
Totales 15 99.99% 2 13.34%

Fuente: Elaboracion propia

La tabla descrita nos indica que el Control Interno en el Area de Ventas se
aplico al 99.99% durante el 2016, mientras que en el 2015 sélo cumple con
un 13.34% sobre los indicadores dados, lo cual demuestra una clara
mejoria sobre el control interno en esta area.

Graficando en porcentajes la tabla indicada, tenemos:

Segun cada indicador:
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Grafico 5.1

Cumplimiento por componente del C.l. afios 2016-2015

Control Interno en el Area de Ventas
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: ACTIVIDADES DE CONTROL EVALUACION DE RIESGOS INFORMACION Y COMUNICACION

Fuente: Elaboracion propia

El grafico nos sefala la clara diferencia entre ambos afios por cada
componente aplicado. Detallando, en Actividades de Control, en el afo
2015 presentaba un 6.67%, mientras que en el afio 2016 presentaba un
33.33%, lo cual significa que existi®6 una mejora sustantiva entre dichos
afos. De igual forma, en Evaluacién de Riesgos del afio 2015, presentaba
un 0%, mientras que en el afio 2016 presentaba un 33.33%. Finalmente,
sobre la Informacion y Comunicacién, también se aprecia una mejora
sustantiva entre el 2015 y el 2016, subiendo de 6.67% a 33.33%

respectivamente.
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Totalizando el cumplimiento de los indicadores considerados en el cuadro
anterior, (Actividades de Control, Evaluacion de Riesgos e Informacion y

Comunicacién), tenemos finalmente:

Grafico 5.2

Cumplimiento del C.I. en general, anos 2016-2015

: po—- Cumplimiento del Control interno
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Fuente: Elaboracién propia

El grafico presentado nos resume que el Control Interno en el Area de
Ventas no era aplicado ni visible en esta area antes del 2016, resultando un
nivel muy bajo de cumplimiento, con tan sélo 13.34%, mientras que en el
2016 nos demuestra un nivel de cumplimiento al 99.99%, lo que significa

una gran mejora en dicho afio con respecto al anterior.
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5.4 Beneficios del Control Interno en el area de ventas

En este punto se realizaron las comparaciones de los problemas
detectados anteriormente, tomando como base los afios 2015 y 2016, para
obtener su variacién numeérica y en porcentaje, sea positiva 0 negativa.
Para esto se menciona los problemas detectados brevemente, seguidos de
una tabla comparativa por cada caso, y se explicard la variacion

presentada.

a) El vendedor no contaba con informacion real de los productos, lo que
generaba reprocesos y/o devoluciones pues la especificacion de estos
era errada, dado que no contaban con un producto alterno o no tenian
la aprobacion del cliente para este producto alterno propuesto. Esta

falta de aprobacion solia terminar con la devolucion de la mercaderia

enviada.
Tabla 5.5
Variaciéon de devoluciones, anos 2015-2016
Indicador de la incidencia Afo 2015 | Afo 2016 | Variacion %

Numero de devoluciones por error de

especificaciones de productos 289 13 -276 -96%

Fuente: Elaboracion propia

Se observa una disminucion considerable del nimero de incidentes sobre

este caso, pues vario de 289 casos en el 2015 a 13 casos en el 2016, lo
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que demuestra un cambio favorable (-276) logrando reducir las
devoluciones por error en las especificaciones de los productos entregados
en un -96%, pues antes de concretar la venta se previo los productos
alternos con anticipacion, obteniendo una respuesta correcta al

inconveniente presentado.

b) El vendedor no corroboraba los detalles de la facturacion a realizar (por
porcentaje, por unidades, por parciales) detectdndose el problema
cuando la factura ya se habia contabilizado para pago dentro del plazo
respectivo, pero esta no seria aceptada por el inconveniente
mencionado y era devuelta dias después, alargando el pago hasta que

llegar a un acuerdo con el cliente.

Tabla 5.6

Variacion de errores en detalles de facturacion, anos 2015-2016

Indicador de la incidencia Aiio 2015 | Ao 2016 | Variacion %

Numero de facturas no aceptadas por

error en detalles de facturacion 169 4 -165 -98%

Fuente: Elaboracion propia

Se observa una disminuciéon considerable del niumero de incidentes sobre
este punto, pues varié de 169 casos en el 2015 a 4 casos en el 2016, lo

que demuestra un cambio favorable (-165) logrando reducir las facturas no
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aceptadas por error en detalles de facturacion en un -98%, pues antes de
concretar fa venta se verificd las condiciones a facturar de los productos,

obteniendo una respuesta correcta al inconveniente presentado.

¢) No existia comunicacion sobre el proceso de entrega documentaria,
llegando a perderse facturas por ser entregadas en lugares de obra y

no en el lugar de recepcion de comprobantes del cliente.

Tabla 5.7

Variacion de facturas perdidas, afnos 2015-2016

Indicador de la incidencia Ao 2015 | Aflo 2016 | Variacion %

Numero de facturas perdidas por ser

dejadas en lugar incorrecto 7 3 -68 -96%

. Fuente: Elaboracién propia

Se observa una disminucion considerable del numero de incidentes sobre
este punto, pues varié de 71 casos en el 2015 a 3 casos en el 2016, lo que
demuestra un cambio favorable (-68) logrando reducir el nimero de
facturas perdidas por ser entregadas en lugares incorrectos en un -96%,
pues antes de concretar la venta se verificd las condiciones del proceso
documentario, a fin de garantizar una respuesta correcta en los tramites a

realizar.
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d) Algunos pedidos eran atendidos sin una Orden de Compra respectiva,
hechos sélo por comunicacion telefénica con el vendedor, originando
rechazos de facturas y/o productos, pues en muchos casos, la compra
no es reconocida, asi como su factura, pues generalmente para los

clientes, la Orden de Compra debe ser emitida antes de la facturacion.

Tabla 5.8

Variacion de facturas rechazadas sin O. de Compra, afhos 2015-2016

indicador de la incidencia Ao 2015 | Afio 2016 | Variacion %

Numero de facturas rechazadas por

carecer de Orden de Compra 198 8 -190 -96%

Fuente: Elaboracion propia

Se observa una disminucién considerable del nimero de incidentes sobre
este punto, pues varié de 198 casos en el 2015 a 8 casos en el 2016, lo
que demuestra un cambio favorable (-190) logrando reducir el nimero de
facturas rechazadas por carecer de Orden de Compra en un -96%, pues
antes de concretar la venta se verifico los requisitos internos para seguir
con el proceso de venta y la emisién de la documentacion respectiva, a fin

de garantizar una operacion correcta en los procedimientos a realizar.
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e) No existia coordinacion entre el area legal y el area de ventas sobre las
caracteristicas en el cumplimiento de los contratos, dejando de lado
condiciones especiales que si bien no representaban fraudes o estafas,
afectaban a largo plazo a la empresa, como responsabilidades por

garantias demasiadas extensas en vigencia.

Tabla 5.9

Variacion de garantias aceptadas sin revision, afios 2015-2016

Indicador de la incidencia Afio 2015 | Afo 2016 | Variacion %

Numero de garantias aceptadas sin

revision de contratos o acuerdos 22 0 -22 -100%

Fuente: Elaboracion propia

Se observa una disminucién considerable del niUmero de incidentes sobre
este punto, pues varid de 22 casos en el 2015 a 0 casos en el 2016, lo que
demuestra un cambio favorable (-22) logrando reducir el numero de
garantias aceptadas sin revision en un -100%, pues antes de firmar los
contratos o acuerdos se verific6 por ambas areas las condiciones y
clausulas a aceptar, a fin de garantizar una operacién correcta y evitar

responsabilidades a futuro que puedan afectar a la empresa a largo plazo.
f) Las lineas de crédito eran usualmente sobregiradas, pues existian
detalles incorrectos al facturar que alargaban el plazo de pago del

cliente, lo cual creaba un sobregiro irreal, pues el cliente contabilizaba
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otro plazo de pago debido a la demora en aceptar una factura correcta,

paralizando las entregas pactadas y retrasando los ingresos de

cobranzas.

Tabla 5.10

Variacion de sobregiros en créditos a clientes, anos 2015-2016

Indicador de la incidencia

Ao 2015

Afo 2016

Variaciéon

%

Numero de sobregiros en la linea de
crédito de los clientes

201

9

-192

-96%

Fuente: Elaboracién propia

Se observa una disminucion considerable del nimero de incidentes sobre

este punto, pues varidé de 201 casos en el 2015 a 9 casos en el 2016, lo

que demuestra un cambio favorable (-192) logrando reducir el nimero de

sobregiros en la linea de crédito de los clientes en un -96%, pues se

concilié los plazos de pago real con los registrados en el sistema, a fin de

eliminar las diferencias presentadas y garantizar el plazo correcto para el

cobro respectivo de las facturas.

g) La falta de pago por el cliente no era considerado en el reconocimiento

de las comisiones de ventas, es decir, no se verificaba si el comprador

cancelé o no su factura, o si lo realizé6 dentro del plazo de crédito
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acordado, lo que provocaba el deslinde del vendedor sobre el tema,
una vez facturada su venta.
Tabla 5.11

Variacion de comisiones indebidamente pagadas, afios 2015-2016

Indicador de la incidencia Afio 2015 | Ao 2016 | Variacién %

Numero de comisiones pagadas pese a

la demora de pago de |a factura 176 6 -170 -97%

Fuente: Elaboracién propia

Se observa una disminucion considerable del numero de incidentes sobre
este punto, pues varié de 176 casos en el 2015 a 6 casos en el 2016, lo
gue demuestra un cambio favorable (-170) logrando reducir el numero de
comisiones pagadas pese a la demora o falta de pago de la factura emitida
al cliente en un -97%, pues se verifico las deudas pendientes por cliente
antes de reconocer el pago de las comisiones a los vendedores, a fin de
eliminar las diferencias presentadas y reforzar el cumplimiento del plazo

correcto para el cobro respectivo de las facturas.

5.4 Estados de Situacion Financiera

A continuacién se presenta los Estados de Situacion Financiera por cada
afio comparado, el 2016 y el 2015 respectivamente. El Estado de Situacion
Financiera constituye el resumen final de todo el proceso contable por cada

afo, relativo a las actividades operativas de la empresa.
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Activos

Activos Corrientes
Hectivo y equivalentes de efectivo
Cuentas por cobrar comercides
Cuentas por cobrar diversas
Existendias

bastos pagados por articipado

T otal activos corrientes

Activ os No Carrientes
Inversiones financieras
Inmuebles, mequiraria y equipo
Activos Intangbles

T otal activos no corrientes

Total Activos

Estado de Situacion Financiera PLP S.A.

2016
(En soles)
Pasivo
Pasiv o Corriente
3,917,984 T ributos par pagar
2,351,767 Remuneraciones y particupacicens por pagar
439,898 Cuentas por pagar comerciales
3,923,990 Btras cuentas por pager
250,341 T otdl Pasivo Carriente
10,883,980
Pasivo No Corriente
(tras cuentas por pagar
T otal Pasivo
995,899 Patrimonio
1,434,450 Capital
131,149 Reserva legd
2,561,498 Resultados Acumidados
tilidad
T-otal Patrimonio
[ 13,445,478 Total Pasivo y Patrimonio

302,215
755,537
3,386,345
1,460,704

5,904,801

1,883,200

7,788,001

3,550,000
1,328,613
590,409
188,455

5,657,477

13,445,478
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Activos

Activos Corrientes
Ffectivo y equivaentes de efectivo
Cuentas por cobrar covercidles
Cuentas por cobrar diversas
Existendias

Gastos pagados por articipado

T otd activos corrientes

Activos No Corrientes
Inversiones Firencieras
Inmuehles, rraquineria y equipo
Activos Intangibles

T ota activos no corrientes

Total Activos

Estado de Situacién Financiera PLP S.A.

2015
(En soles)
Pasivo
Pasiv o Corriente
2,095,387 T ritatas por pegar
3,957,889 Remueraciones y particupacioens por pagar
816,710 Cuentas por pagar comercidles
5,700,877 Otras cuentas por pagar
214,517 T otal Pasiva Corriente
12,785,380
Pasivo No Corriente
(tras cuertas por pagar
| otal Pasivo
896,440 Patrimonio
1,504,314 Capital
141,000 Reserva legal
2,541,754 Resultados Acumiados
Lltilidad
T otal Patrimonio

| 15,327,134

Total Pasivo y Patrlmonio

325,691
814,227
6,100,211
1,564,172

8,804,301

1053811

5,858,112

3,550,000
1,317,709
492,269
109,044

5,469,022

15,327,134




5.5 Ratios Financieros

A continuacion se realiza los calculos de Ratios Financieros de la empresa
PLP S.A. los cuales nos permitiran analizar la situacion financiera de la

empresa durante los afios 2016 y 2015.

PRUEBA ACIDA:
De acuerdo a la formula indicada:

(Activo Corriente-Gastos pagados por anticipado-Inventarios)

Pasivo corriente

Reemplazando por los valores del Estado de Situacion Financiera:

ARo 2016:
Afio 2015:
12,785,380 - 8;(1):::;;1 - 5700877 _ 0.7803

Redondeando a dos decimales, se obtiene los valores por afio:

2016 2015

1.14 0.78
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Se observa que la empresa en el 2016 poseia S/ 1.14 soles de activo
corriente por cada sol de pasivo corriente, por lo cual la empresa estaba en
capacidad de atender sus deudas de corto plazo, mientras que en el 2015
la empresa poseia S/ 0.78 soles de activo corriente por cada so! de pasivo
corriente, por lo cual la empresa no estaba en capacidad de atender las

deudas de corto plazo.

Grafico 5.3

Representacion del ratio de Prueba Acida, afios 2016-2015

PRUEBA ACIDA
1.20 . 1.14
1.00
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0.60
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'! 0.20
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B PRUEBA ACIDA

Fuente: Elaboracion propia

Comentario:
Se observa que el mejor ratio de la Prueba Acida aplicada a ambos afios de
operacion pertenece al 2016, pues supera el valor de 1, lo cual indica que

la empresa tuvo una rapida respuesta de pago frente a sus compromisos
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de corto plazo, mientras que en el 2015, al ser inferior al valor de 1, la
empresa pudo suspender sus pagos por carecer de capacidad para

cancelar sus compromisos.

LIQUIDEZ GENERAL O CORRIENTE:
De acuerdo a la formula indicada:

Activo Corriente

Pasivo Corriente

Reemplazando por los valores del Estado de Situacién Financiera:

Ano 2016:

10,883,980 _

= 1.8432
5,904,801

Afio 2015:

12,785,380 _

= 4
8,804,301 1.4522

Redondeando a dos decimales, se obtiene los valores por afio:

2016 2015

1.84 1.45

Se observa que la empresa en el 2016 poseia S/ 1.84 por cada sol de
pasivo corriente, por lo cual estuvo en capacidad de atender sus deudas de

corto plazo, mientras que en el 2015 la empresa poseia S/ 1.45 por cada
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sol de pasivo corriente, que si bien excede minimamente los limites de lo
permitido, era muy probable que haya enfrentado variaciones que afecten

la liquidez general de la empresa.

Grafico 5.4
Representacion del ratio de Liquidez General o Corriente, anos

2016-2015

LIQUIDEZ GENERAL O CORRIENTE
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2016 2015

®mLIQUIDEZ GENERAL O
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i1.84 1.45

Fuente: Elaboracion propia

Comentario:

Se observa que el mejor ratio de Liquidez General o Corriente aplicado en
ambos afios pertenece al 2016, pues supera el valor de 1.5 que es lo
aceptable, lo cual indica que la empresa poseia capacidad para una
respuesta de pago frente a sus compromisos en el corto plazo, mientras
que el 2015 también demostré capacidad de pago pero en menor

proporcion, ligeramente debajo del rango 6ptimo que corresponde a 1.5
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LIQUIDEZ ABSOLUTA

De acuerdo a la formula indicada:

Disponible en efectivo

Pasivo corriente

Reemplazando por los valores del Estado de Situacion Financiera:

Afio 2016:

3,917,984

= 0.6635
5,904,801

Ao 2015:

2,095,387

= .2380
8,804,301 0.238

Redondeando a dos decimales, se obtiene los valores por afio:

2016 2015

0.66 0.24

Se observa que la empresa en el 2016 poseia capacidad de pago
inmediato frente a sus obligaciones, pues supera el valor minimo aceptable
de 0.5, mientras que en el 2015 la empresa demostré problemas de
efectivo inmediato, pues el valor estuvo debajo de lo permitido, al obtener

0.24 en este indicador.
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Grafico 5.5

Representacion de la Liquidez Absoluta, anos 2016-2015
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Fuente: Elaboracion propia

Comentario:
Se observa que el mejor valor sobre la Liquidez Absoluta corresponde al
2016, pues este afo el efectivo disponible fue superior en comparaciéon al
2015. Esto demuestra el dinero que posee una empresa para cancelar

inmediatamente sus deudas con vencimiento a corto plazo.
CAPITAL DE TRABAJO
De acuerdo a la férmula indicada:

Activo corriente-Pasivo corriente
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Reemplazando por los valores del Estado de Situaciéon Financiera:

Afo 2016:
10,883,980 - 5,904,801 = 4,979,179
Ao 2015:
12,785,380 - 8,804,301 = 3,981,079

Por tanto, se obtiene los valores por afio:

2016 2015

S/ 4,979,179 S/ 3,981,079

Se observa que la empresa en el afo 2016 poseia casi cinco millones de
soles como capital de trabajo, mientras que en el 2015 bordeaba los cuatro
millones, que si bien demostr6 capacidad para seguir operando, el
incremento entre ambos afios representd una mejora sustancial en el

periodo contable 2016 con respecto al 2015.

Representando en el grafico:
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Grafico 5.6

Representacion del Capital de Trabajo, afios 2016-2015

CAPITAL DE TRABAJO
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2016 2015
® CAPITAL DE TRABAIO 4,979,179 3,981,079

Fuente: Elaboracion propia

Comentario:

Se observa que el mejor valor para el Capital de Trabajo corresponde al
afno 2016, pues este ano el activo corriente fue superior en comparacién al
2015. Esto demuestra que la empresa tenia un adecuado nivel de fondos

de rotacion para atender sus actividades empresariales.

5.6 Comparativo de Indicadores

Todos los indicadores mencionados en ambas variables son comparados
en base al afio 2015 y el afo 2016, estableciendo una tendencia al
aumento, tanto en el control interno en el area de ventas como en la

liquidez de la gestion financiera.
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Resumiendo, obtenemos la siguiente tabla:
Tabla 5.12

Comparacion de indicadores a realizar

econgrere o L VARIABMES e o]
___ Control Interno en el Area de Ventas i | Gestion Financiera
- L DIMENSIONES —
Indicadores del Corirol Interno #JE E Liquidez _
' _ _INDICADORES o ]
F W NS, 11T T
Actividades de Control i ‘.___vg_i”quid:ez (?enéral oComiente ..
A0 RO || | |-V, 1-1[". S
=> Capital de trabajo
= L puebascda . ____ __
Evaluacion de riesgos A ___gg_u_id__e_______z Qeneml oComents . ___ .
= _ Liquidez Absoluta e
23 Capital de trabajo
= | Prueba dcida ____ _
Informacién y comunicacion ___=_3_______‘__“Liguid.ez gene:al o fomiente
_=> A . liguidez Absoluta
= Capital de trabajo

Fuente: Elaboracion propia

La tabla presentada nos indica el proceso a realizar para el trabajo de
investigacion, partiendo desde las variables planteadas que corresponden

al Control Interno en el Area de Ventas y la Gestién Financiera, sus

respectivas dimensiones, que comprende a indicadores del Control Interno

y a la Liquidez, y finalmente a los indicadores escogidos para ser

comparados, que corresponden a las Actividades de Control, a

Evaluacion de Riesgos y a la Informacién y Comunicacion, indicadores que

seran medidos contra la Prueba Acida, la Liquidez General o Corriente,

Liquidez Absoluta y el Capital de Trabajo, de cuyos resultados de

la

la

ia

comparacion analizaremos si son crecientes o decrecientes durante los

anos establecidos.
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Gréfico 5.7

Comparativo de los Indicadores, anos 2016-2015

COMPARATIVO DE INDICADORES
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® ACTIVIDADES DE CONTROL 5 CONTROL 1
= EVALUACION DE RIESGOS 5 0
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8 INFORMACION Y COMUNICACION 5 1
m PRUEBA ACIDA _ 1.14 CESTION 0.78
m LIQUIDEZ GENERAL O CORRIENTE 1.84 1.45
FINANCIERA
W LIQUIDEZ ABSOLUTA 0.66 0.24
B CAPITAL DE TRABAJO (x 1'000,000) 4,98 3.98

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico se observa de forma general un aumento en los valores de los
indicadores de control interno en el area de ventas en el afo 2016 con
respecto al 2015, apreciandose con ello una mejora importante en estos
indicadores. Situacién similar ocurre con los indicadores de liquidez, lo que
significa una gestién financiera aceptable en la empresa, pues la mejora
permitié atender las necesidades de efectivo y el pago de compromisos

adquiridos en el corto plazo.

Comparando individualmente tendremos:
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5.6.1 Actividades de control

Gréafico 5.8
Comparativo de las Actividades de Control con la Prueba Acida,

anos 2016-2015

Comparativo
Actividades de C.I. y Prueba Acida

5
4q
3
. 1.14
i ’ 1 0.78
o I =
2016 2015
®m ACTIVIDADES DE C.I. 5 1
W PRUEBA ACIDA 1.14 0.78

Fuente: Elaboracién propia

El gréfico presenta una comparacion del nivel alcanzado en las actividades
de Contro! Interno en el area de ventas con el ratio de la Prueba Acida por
cada afo respectivamente. En el 2015 se muestra un punto en la
calificacion de las actividades de control, y 0.78 como resultado del ratio de
la prueba &cida, mientras que en el afio 2016 se registr6 un aumento en
ambos indicadores, llegando finalmente a cinco puntos la calificacion de las
actividades de control y 1.14 en el ratio de la Prueba Acida, lo que

demuestra una mejora en ambos indicadores en el afio 2016.
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Gréfico 5.9
Comparativo de las Actividades de Control con la Liquidez General o

Corriente, anos 2016-2015

Comparativo ,
Actividades de C.1. y Liquidez General o Corriente :

®mACTIVIDADES DEC.I. - 5 1

Ll L
& LIQUIDEZ GENERAL O 1.84 1.45

CORRIENTE

Fuente: Elaboracion propia

El grafico presenta una comparacién del nivel alcanzado en las actividades
de Control Interno en el area de ventas contra el ratio de la Liquidez
General o Corriente por cada afio respectivamente. En el 2015 se muestra
un punto en la calificacion de las actividades de control, y 1.45 como
resultado del ratio indicado, mientras que en el 2016 se registré un aumento
en ambos indicadores, llegando a cinco puntos la calificacion de las
actividades de control y 1.84 en el ratio de la Liquidez General o Corriente,

lo que demuestra una mejora en ambos indicadores durante el 2016.
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Gréfico 5.10
Comparativo de las Actividades de Control con la Liquidez Absoluta,

anos 2016-2015

Comparativo
: Actividades de C.I. y Liquidez Absoluta
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Fuente: Elaboracion propia

El grafico presenta una comparacion del nivel alcanzado en las actividades
de Control Interno en el area de ventas con el ratio de la Liquidez Absoluta
por cada afio respectivamente. En el 2015 se muestra un punto en la
calificacion de las actividades de control, junto con 0.24 como resultado del
ratio de la Liquidez Absoluta, mientras que en el afic 2016 se registré un
aumento en ambos indicadores, llegando a cinco puntos la calificaciéon de
las actividades de control y 0.66 como resultado del ratio mencionado, lo

que demuestra una mejora en ambos indicadores en el 2016.
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Grafico 5.11
Comparativo de las Actividades de Control con el Capital de Trabajo,

anos 2016-2015

Comparativo
Actividades de C.l. y Capital de Trabajo
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Fuente: Elaboracion propia

El grafico presenta una comparacion del nivel alcanzado en las actividades
de Control Interno en el area de ventas contra el valor del Capital de
Trabajo por cada afio respectivamente. En el 2015 se muestra un punto en
la calificacion de las actividades de control, junto con un aproximado de
cuatro millones de soles como resultado del Capital de Trabajo, mientras
que en el 2016 se registré un aumento en ambos indicadores, llegando a
cinco puntos la calificaciéon de las actividades de control y un aproximado
de cinco millones de soles como resultado del Capital de Trabajo, lo que

demuestra una mejora en ambos valores indicados.
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5.6.2 Evaluacion de riesgos

Grafico 5.12
Comparativo de la Evaluacion de Riesgos con la Prueba Acida,

anos 2016-2015

Comparativo
Evaluacion de Riesgos y Prueba Acida
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m PRUEBA ACIDA 1.14 0.78

Fuente: Elaboracién propia

El grafico presenta una comparacion del nivel alcanzado en la evaluacion
de riesgos del Control Interno en el area de ventas con el ratio de la Prueba
Acida por cada afio respectivamente. En el 2015 se muestra cero puntos en
la calificacion de la evaluacion de riesgos, y 0.78 como resultado del ratio
de la Prueba Acida, mientras que en el 2016 se registré un aumento en
ambos indicadores, lliegando a cinco puntos la calificaciéon de la evaluacién
de riesgos y 1.14 como resultado del ratio mencionado, lo que demuestra

una mejora en ambos indicadores durante el afio 2016.
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Grafico 5.13
Comparativo de la Evaluacion de Riesgos con Ia Liquidez General o

Corriente, afios 2016-2015
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Fuente: Elaboracién propia

El grafico presenta una comparacién del nivel alcanzado en la evaluacion
de riesgos del Control Interno en el drea de ventas con el ratio de la
Liquidez General o Corriente por cada afio respectivamente. En el 2015 se
muestra cero puntos en la calificacién de la evaluacion de riesgos, junto con
1.45 como resultado del ratio mencionado, mientras que en el 2016 se
registré6 un aumento en ambos indicadores, llegando a cinco puntos la
calificacion de la evaluacion de riesgos y 1.84 como resultado del ratio de la
Liquidez General o Corriente, lo que demuestra una mejora en ambos

indicadores en el 2016.
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Gréfico 5.14
Comparativo de la Evaluacion de Riesgos con la Liquidez Absoluta,

anos 2016-2015

Comparativo
- Evaluacion de Riesgosy Liquidez Absoluta

6 5
5 ,
i
4
3
2
_ |
1 0 0.24
0 - | RS
2015 :
W EVALUACION DE RIESGOS 5 0 i
B LIQUIDEZ ABSOLUTA 0.66 0.24

Fuente: Elaboracion propia

El gréfico presenta una comparacion del nivel alcanzado en la evaluacién
de riesgos del Control Interno en el area de ventas con el ratio de la
Liquidez Absoluta por cada afio respectivamente. En el 2015 se recoge
cero puntos en la calificacion de la evaluaciéon de riesgos y 0.24 como
resultado del ratio de la Liquidez Absoluta, mientras que en el 2016 se
registr6 un aumento en ambos indicadores, llegando a cinco puntos la
calificacion de la evaluacion de riesgos junto a 0.66 como resultado del ratio
mencionado, lo que demuestra una mejora en ambos indicadores durante

el afo 2016.
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Grafico 5.15
Comparativo de la Evaluacion de Riesgos con el Capital de Trabajo,

anos 2016-2015

Comparativo
Evaluacion de Riesgos y Capital de Trabajo

6,000,000
5,000,000
4,000,000
3,000,000
2,000,000
1,000,000

4,979,178
3,981,079

=y

5 0
0 P - —

2016 2015
o EVALUACION DE RIESGOS S 0

= CAPITAL DE TRABAIO 4,979,179 3,881,079

Fuente: Elaboracion propia

Eil grafico presenta una comparacién del nivel alcanzado en la evaluacién
de riesgos del Control Interno en el area de ventas con el Capital de
Trabajo por cada afio respectivamente. En el 2015 se muestra cero puntos
en la calificacion de la evaluacidon de riesgos y cuatro millones
aproximadamente como resultado del Capital de Trabajo, mientras que en
el 2016 se registré6 un aumento en ambos valores, llegando a cinco puntos
la calificacion de la evaluacion de riesgos y a cinco millones
aproximadamente el resultado del Capital de Trabajo, lo que demuestra una

mejora en ambos valores durante el 2016.
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5.6.3 Informacion y comunicacién

Grafico 5.16
Comparativo de la Informacién y Comunicacién con la Prueba Acida,

anos 2016-2015

Comparativo
Informacion y Comunicacidon y Prueba Acida

-]

5
4
3
2
1.14
1 0.78
: (] .
2016 2015
= INFORMACION Y s )
COMUNICACION i
0 PRUEBA ACIDA 1.14 0.78

Fuente: Elaboracion propia

El grafico presenta una comparacion del nivel alcanzado en la informacion y
comunicacion del Control Interno en el area de ventas con el ratio de la
Prueba Acida por cada afio respectivamente. En el 2015 se muestra un
punto en la calificacion de la informacién y comunicacion, junto con 0.78
como resultado del ratio indicado, mientras que en el afio 2016 se registro
un aumento en ambos indicadores, liegando a cinco puntos la calificacion
de la informacién y comunicaciéon junto a 1.14 en el ratio de la Prueba

Acida, lo que demuestra una mejora en ambos indicadores durante el 2016.
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Grafico 5.17
Comparativo de la Informacién y Comunicacion con la Liquidez
General o Corriente, anos 2016-2015
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Fuente: Elaboracion propia

El grafico presenta una comparacién del nivel alcanzado en la informacién y
comunicacion del Control Interno en el area de ventas con el ratio de la
Liquidez General o Corriente por cada afio respectivamente. En el 2015 se
muestra un punto en la calificacion de la informacidén y comunicacion, y 1.45
como resultado del ratio indicado, mientras que en el afio 2016 se registro
un aumento en ambos indicadores, llegando finalmente a cinco puntos la
calificacion de la informaciéon y comunicacion, y 1.84 como resultado del
ratio de la Liquidez General o Corriente, lo que demuestra una mejora

conjunta en ambos indicadores.
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Grafico 5.18
Comparativo de la Informacion y Comunicaciéon con la Liquidez

Absoluta, anos 2016-2015
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Fuente: Elaboracion propia

El grafico presenta una comparacion del nivel alcanzado en la informacién y
comunicacion del Control Interno en el area de ventas con el ratio de |a
Liquidez Absoluta por cada ano respectivamente. En el 2015 se muestra un
punto en la calificacion de la informacién y comunicacién, junto con 0.24
como resultado del ratio indicado, mientras que en el 2016 se registrdé un
aumento en ambos indicadores, llegando a cinco puntos la calificacion de la
informacién y comunicacion, y 0.66 en el ratio de la Liquidez Absoluta, lo

que demuestra una mejora en ambos indicadores durante el afio 2016.
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Grafico 5.19
Comparativo de la Informacion y Comunicacién con el Capital de

Trabajo, anos 2016-2015
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Fuente: Elaboracién propia

El gréfico presenta una comparacion del nivel alcanzado en la informacion y
comunicacion del Control Interno en el area de ventas con el Capital de
Trabajo por cada afio respectivamente. En el 2015 se muestra un punto en
la calificacion de la informacion y comunicacion, y aproximadamente cuatro
millones de soles como resultado del Capital de Trabajo, mientras que en el
2016 se registr6 un aumento en ambos indicadores, ilegando a cinco
puntos la calificacion de la informacion y comunicacién, y a un aproximado
de cinco millones como resultado del Capital de Trabajo, lo que demuestra

una mejora en ambos valores durante el afio 2016.
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V1. DISCUSION DE RESULTADOS

6.1 Contrastacion de Hipodtesis con los resultados

Esta investigacion consta-de una hipGtesis general y tres hipbtesis
especificas, que tienen como .fin dar respuesta. al problema de

investigacion.

6.1.1 Hipétesis especifica 1

Sostiene que “Las actividades de control interno en el area de ventas

favorecen la gestion financiera de la empresa PLP S. A"

Para demostrar la validez de la hipotesis especifica 1, recurrimos a la
estadistica descriptiva y a la lista de cotejos expuesta en la tabla 5.1, la cual
evallia y compara el cumplimiento de las actividades de control interno en

el area de ventas por los afios 2016 y-2015,

La.tabla seialada nos indica un nivel de cumplimiento favorable de las
actividades de control interno en el area de ventas, el cual aumento del afio
2015, de un punto de calificacion, al afio 2016 a cinco puntos de

calificacién. Asimismo, se refleja la misma tendencia de aumento sobre los
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puntos de calificacion. Asimismo, se refleja la misma tendencia de aumento
sobre los indicadores financieros de la liquidez del 2016 con respecto al
afo 2015, por lo que se infiere que la gestion financiera de la empresa con

respecto al nivel de liquidez ha mejorado en el transcurso de dichos afios.

Por tanto, se observa una mejora del cumplimiento de la evaluacion de
riesgos en el area de ventas que beneficia la gestién financiera de la
empresa PLP S.A. con respecto a la liquidez, por lo cual se acepta la

hipotesis especifica 2.

6.1.3 Hipotesis especifica 3

Sostiene que “La informacion y comunicacion en el area de ventas mejora

la gestion financiera de la empresa PLP S.A”

Para demostrar la validez de la hipétesis especifica 3, recurrimos a la
estadistica descriptiva y a la lista de cotejos expuesta en la tabla 5.3, la cual
evalua y compara el cumplimiento de la informaciéon y comunicacién en el

area de ventas por los afos 2016 y 2015.

La tabla sefialada nos indica un nivel de cumplimiento favorable de la
informaciéon y comunicacion del control interno en el area de ventas, el cual

aument6 del afio 2015, de un punto de calificacion, al afio 2016, a cinco
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puntos de calificacion. Asimismo, se refleja la misma tendencia de aumento
sobre los indicadores financieros de la liquidez del 2016 con respecto al
ano 2015, por lo que se infiere que la gestién financiera de la empresa con

respecto al nivel de liquidez ha mejorado en el transcurso de dichos afios.

Por tanto, se observa una mejora en el cumplimiento de la informacion y
comunicacion en el area de ventas que mejora la gestion financiera de la
empresa PLP S.A. con respecto a la liquidez, por lo cual se acepta la

hipotesis especifica 3.

6.1.4 Hipotesis principal

Sostiene que “El Control Interno en el area de ventas optimiza la gestion

financiera de la empresa PLP S.A.

Para demostrar la validez de la hipotesis principal, recurrimos a la
estadistica descriptiva y a la lista de cotejos expuesta en las tablas 5.1, 5.2
y 5.3 las cuales evaluan y comparan el cumplimiento de los indicadores de
las actividades de control, evaluacién de riesgos e informacion vy
comunicacion respectivamente, correspondientes al area de ventas por los

anos 2016 y 2015,
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El grafico 5.2 nos indica un nivel de cumplimiento global de los indicadores
del Control Interno en el area de ventas, mencionados lineas arriba, el cual
aumentd desde el afo 2015 con 13.34% hasta 99.99% en el afio 2016.
Asimismo, se refleja similar tendencia de aumento sobre los indicadores
financieros de la liquidez del 2016 coh respecto al 2015, por lo que se
infiere que la gestion financiera de la empresa con respecto al -nivel de

liquidez ha mejorado en el transcurso de dichos afios.

Por tanto, se observa una mejora del cumplimiento del Control Interno en el
area de ventas que optimiza la gestién financiera de la empresa PLP S.A.

con respecto a la liquidez, por lo cual se acepta la hipotesis principal.

6.2 Contrastacién de resultados con otros estudics similares

De forma' similar a los resultados obtenidos, Diaz (2014) encuentra que el
area de ventas es pieza clave en la empresa Gran Hotel el Golf Trujillo S.A.
pero, presenta dificultades de tipo -operativo al desar-rollar sus procesos de
ventas, y economicos al registrar erroneamente sus operaciones, debido a
la falta de asignacién formal de funciones, procedimizntos y de controles en
el area. Asimismo concluyé que el sistema de control interno para el area
de ventas del hotel aporta significativamente a la mejora operativa y

econdmica de esta empresa, dado que controla mejor sus ingresos y

supervisa su flujo operativo.
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32
33

35
36

LEYENDA - FORMATO DE PREVENTA

Céadigo que indica el aiio de emision, iniciales del vendedor y
numero correlativo por cada representante

Nombre del vendedor responsable

Fecha que se genera la preventa

Cadigo de cliente extraido de la base de datos del sistema
Razén social del cliente

Nombre asighado al proyecto

Direccion de entrega de los productos

Distrito de entrega de productos

Si la entrega es en provincia

Si se cobrara adicionalmente el transporte

Horarios de recepcion de productos

Contacto a recepcionar productos

Teléfono de contacto a recepcionar productos

Numero de Orden de Compra o contrato

Si el cliente acepta entregas parciales

Fecha maxima de entrega

Direccion de entrega de la factura y documentos anexos
Distrito de entrega de la factura y documentos anexos

Si el cliente recibe la factura fuera de Lima

Contacto de pagos

Teléfono de contacto de pagos

Moneda

Forma acordada de pago

Si el proyecto requiere de carta fianza

Condiciones requeridas por el cliente en la entrega

De requerir un técnico en la entrega de productos para pruebas
De requerir Puesta a Punto de Encendido (PPD)

Condiciones de la Puesta a Punto de Encendido (PPD)

Cadigo, descripcion y precios de los productos solicitados
Numero de Orden de Venta ingresada al sistema

Cadigo, descripcion y precios de los productos no aceptados, en negativo
(de darse el caso)

Codigo, descripcion y precios de los nuevos productos reemplazantes, (de
darse el caso)

Numero de Orden de Venta ingresada al sistema, (de darse el caso)
Total sin IGV

IGV

Total igual a OC
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Leyenda

L2 I N PO N

MONITOREO AREA DE VENTAS

v —

PLP S.A.

COORDINADOR

COORDINADOR.1

COORDINADOR.2

TOTALES S/ |

CANALES

FERRETEROS
—

TIENDAS

PROYECTOS

ESTATALES

PERSONAL

META MENSUAL S/[

VENDEDOR.1

VENDEDOR.2Z

VENDEDOR.3 VENDEDOR.4

VENDEDOR.5 VENDEDOR.6

VENDEDCR.7

VENDEDOR.B

VENDEDOR.9

COTIZACIONES
(EN NEGOCIACION)

CLIENTE.1
CLIENTE.2
CLIENTE.3
CLIENTE.A
CLIENTE.S
CLIENTE.6
CUENTE.7
CLIENTE.B

AVANCE

SUBTOTAL &/

PREVENTA
{A FACTURAR)

CUENTES
CUENTE.10
CLIENTE.11
CLIENTE.12
CLIENTE.13
CLIENTE.21A
CLIENTE.1S
CLIENTE, 16

AVANCE

SUBTOTAL &/

10

VENTA
{FACTURADO)

CLIENTE.17
CLIENTE.18
CLIENTE.19
CUENTE.20
CLIENTE.21
CLENTE.22
CLIENTE.23
CLIENTE.24

11

AVANCE

SUBTOTAL &/
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8

9

LEYENDA - MONITOREO AREA DE VENTAS

Mes y semana que se monitorea

Nombre del Coordinador responsable

Canales de venta de productos

Meta mensual por canal y vendedor y totales
Nombre del vendedor

Clientes en proceso de cotizacién, importes a vender
Importes del avance semanal por vendedor y totales
Clientes con venta aceptada, importes a facturar

Importes del avance semanal por vendedor y totales

10 Clientes con venta realizada, importes facturados

11 Importes del avance semanal por vendedor y totales
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PLP S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL AREA DE VENTAS

El presente documento consta de los lineamiertos a seguir para el
funcionamiento del Area de Ventas, estableciend> responsabilidades vy

procesos a obedecer:

1. El gerente del area establecera al inicio de cada mes las metas en
cifras para cada canal, los cuales se dividiran y organizaran para
cada vendedor con el fin de alcanzar la cifra propuesta.

2. De no lograrse la cifra solicitada a fin de mes, el canal afectado
debera agregar el importe por alcanzar en la cifra de meta para el
siguiente mes, a fin de equilibrar el saldo pendiente de venta.

3. De persistir por 3 meses consecutivos en no alcanzar la cifra
propuesta, se debera convocar a la gerencia de almacén y la de
contabilidad para adoptar una campafia de emergencia, con
precios especiales, que permita el rapido movimiento de stock y
genere un aumento en la cifra del avance de ventas.

4. Los importes facturados y por facturar seran supervisados
semanalmente para monitorear Ips avances en cada etapa de la
venta, de acuerdo a la linea de productos y clientes. La reunién se
pacta para los viernes en la mafiana, en el horario que consigne el

gerente del area el dia anterior y sea comunicada por correo. Esta



reunién debe contar con todo el personal que conforma el area de
ventas, sin excepcion, por lo que las visitas a clientes que
coincidan en ese horario deben ser reprogramadas.

La reun_ién contara adicionalmente con un informe del area de
cobranzas sobre las principales cuentas de clientes que esten
pendientes de pago, debido a un error en las condiciones de
entrega o a procesos administrativos mal ejecutados, a fin de
encontrar una solucion al inconveniente que genere esa demora y
se corrija para futuras operaciones.

Las comisiones de ventas seran establecidas mensualmente de
acuerdo al importe de la facturacion de cada vendedor, con cierre
el dia establecido por la gerencia general, y seran abonadas luego
de treinta dias, previa verificacion de pago de cada factura
registrada para la comisién.

El vendedor comunica la venta al coordinador bajo el formato de
preventa, el cual debe ser Illenado completamente bajo
responsabilidad del primero. Una vez recibido, el coordinador
iniciara, segun fecha de atencidon, el proceso de venta con
almacenes y facturacion, y llevara el seguimiento de lo atendido y
facturado, sean entregas parciales o totales. Las condiciones de
aceptacion de mercaderia y documentos deben consignarse en el
formato mencionado, a fin de antiéipar procesos y lograr una

entrega 6ptima.
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8. Todo cambio en las ventas pactadas con el cliente. debe ser
comunicado al coordinador responsable, cor el fin de reversar la
operacion, liberando stcck o tramitando los documentos de
devolucién correspondiente.

9. El vendedor asignado a una cuenta de cliente debe mantener enr
constante actualizacion la Base de Datos Comercial, que contiene
la informacién de su cliente, sus contactos y condiciones generales
en la venta.

10.Todo acuerdo o condicion pactada con el cliente debe realizarse
por correo, no verbalmente, con el fin de dejar registro de los
acuerdos tomados, y poner en copia al gerente del area y al
coordinador respectivo, para asegurar el cumplimiento de lo
solicitado.

11.Para el canal de Proyectos, las cuentas son asignadas y fijadas al
vendedor que obtuvo la venta final o buena pro. En caso de que
dos vendedores persigan el mismo proyecto sera el Gerente del
Area quien decida la asignacién.

1Z.El gerente de ventas debe buscar la mejorar de la productividad en
el area mediante el andlisis de la forma en que se realizan los
procesos, tareas y autorizaciones bajo tiempo y movimientos,
ademas de la capacitacion o desarrollo de habilidades de su

personal, buscando siempre la eficiencia aunque involucre
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modificar las actividades de un puesto para ootener mejora en la
productividad.

13.Debe habilitarse una guia o manual para la induccion de nuevo
personal en el area, sobre sus obligaciones y actividades a realizar.
De igual modo, debe establecer evaluaciones que permitan
detectar las desviaciones en cuanto al desatrollo correcto de las
actividades.

14.Las cotizaciones emitidas deben contener las condiciones de
entrega de los productos, asi como del trdmite documentario.

15.Todo formato de Preventa debe estar acompafiado por su
respectiva Orden de Compra emitida por el cliente, donde detalle
las condiciones pactadas sobre la entrega y facturacion.

16.En el caso de clientes nuevos, las evaluaciones que autorizan el
pago de los productos en un plazo de treinta dias estan a cargo del
Analista de Créditos, quien debe recibir la solicitud de apertura de
la linea permitida con autorizacion del gerente de ventas. Dicho
tramite puede demorar de 48 a 72 horas dependiendo del area en
mencion.

17.Si los productos solicitados por el cliente no se encuentran en
stock, es responsabilidad del coordinador respectivo comunicarse
con Logistica para la importaciéon de lo reqrerido, o de lo contrario,

solicitar una compra local a fin de concretar la venta.
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18.En caso las importaciores requieran mas tiempo de lo normal,
afectando la fecha de entrega pactada con el cliente, debe
recurrirse a un prcducto alterno que cumpla con las
especificaciones, y comunicar al cliente, por parte cel vendedor, el
nuevo producto similar propuesto.

19.Los formatos de Prevenita son el Unico medio de transmutir la venta
r=2alizada al coordinado- respectivo, y es la informacion consignada
en ese documento la base de la factura a emitir.

20.Los servicios post-vents son manejados por cada vend=2dor segun
su canal de ventas, Ante cualquier problema generado luego de la
facturacion, este debera ser comunicado a la gerencia del area,
=on el fin de corregir el inconveniente a la brevedad y registrando
dicho problema que sera establecido como antecedente para la

correccién de futuras cperaciones.

Gerencia General
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